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Introduccion

El cumplimiento de las acciones [acordadas en la CIPD] esta en manos de las
personas. Debemos ser cuidadosos para que |os gobiernos no dejen de hacerlo.

Sandra Kabir, Fundadora/Presidente

Coalicion de Salud de Mujeres de Bangladesh

Propésito del manual

A través de la defensa 'y promoci dn—conjunto de acciones destinadas en favor de
una causa especifica—se puede crear un ambiente de apoyo auto-sostenible para
alcanzar los objetivos de planificacion familiar y salud reproductiva. Este manual
de capacitacion ha sido e€laborado para ayudar a loglas representantes de
organizaciones no gubernamentales (ONGs) a formar y mantener redes y
desarrollar habilidades efectivas como defensores/as de la planificacion
familiar/salud reproductica (PF/SR). Las herramientas y enfoques presentados en
este manual pueden ser usados para influir en las decisiones politicas de PF/SR a
nivel naciond, local, regiona, e internacional.

El poder de los procesos participativos para acanzar objetivos de planificacion
familiar y sdud reproductiva quedé demostrado en & éxito de la Conferencia
Internaciona sobre Poblacion y Desarrollo (CIPD) redizada en El Cairo en 1994,
donde 179 paises lograron consenso en relacion a un programa de accion. Este
impresionante resultado surgié de un largo proceso de preparacion que se Vvio
beneficiado por la colaboracion de ONGs y la participacion de diversos grupos,
representantes de los intereses de las mujeres, del medio ambiente, de los proveedores
de salud familiar y de organizaciones religiosas. Como resultado, la CIPD contd con
numerosas delegaciones oficides de diferentes paises, las cuales incluyeron a
representantes de ONGs, quienes participaron en la elaboracion de los borradores de
sucesivas versiones del Programade Accion, asi como del informefinal.

Para apoyar los objetivos y recomendaciones de la conferencia del Cairo, la
Agencia de los Estados Unidos para € Desarrollo Internacional (USAID) creo €
Proyecto POLICY. El propésito del POLICY es crear un ambiente que brinde
apoyo alos programas de planificacion familiar y salud reproductiva através de la
promocion de procesos politicos participativos y politicas de poblacion que
respondan a las necesidades de |os usuarios.

Para asegurar que |os gobiernos mantengan |os compromisos alos que se llegd en
El Cairo, lametodologia del Proyecto POLICY consiste en proporcionar asistencia
técnica a ONGs y redes, con € fin de apoyar a sus representantes a ser
defensores/as y promotores/as poderosos/as en los procesos de formulacion e
implementacion de politicas. Actuando como agentes de cambio efectivos, podran
comprobar que € éxito puede ser sostenible a traves del tempo y que son capaces
de asegurar que los tomadores de decisiones cumplan con |o prometido. En este
sentido, ayudan a que existan las paliticas, leyes, programas y que se asignen los
recursos necesarios para permitir a hombres y mujeres tomar decisiones reales
acercadel tamafio y bienestar de sus familias.
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Como esta organizado este manual

Este manual se basaen € principio de que las estrategias y |os métodos de defensa
y promocion pueden ser aprendidos. Esté organizado en base a un modelo ya
probado através del tiempo y en diversas culturas para acanzar 10s objectivos de
defensa y promocion. Los componentes de este modelo son los mismos,
independientemente de la campaiia que se realice; por gemplo, asegurar una ley
naciona que proteja los derechos de las mujeres, aumentar la gama de métodos
anticonceptivos disponibles 0 asegurar e financiamiento local para una escuela
primaria nueva.

Las bases para la construccion de la defensa y promocion son la formacion de
redes, la busgueda de oportunidades politicas, la creacion de aianzas y la
organizacion de campafias. En este manual se incluye una seccion sobre cada una
de estas bases, con temas especificos presentados en unidades individuales. Cada
seccidn se inicia con unaintroduccion general a tema. Las unidades contienen un
texto de antecedentes, objetivos de aprendizaje y documentos de trabgjo. Ademés,
se encuentran indicados € tiempo aproximado que se requiere para completar €
modulo, los materiales y la preparacion necesaria. Para ayudar a log/las
participantes a internaizar € aprendizaje, en cada unidad se presentan las
actividades—tales como juegos deroles, discusionesy lluviadeideas. Cada unidad
finaliza con un breve resumen y una presentacion del médulo siguiente.

Aungue el manual puede ser usado en su totalidad, esta disefiado para ser trabajado
por secciones dependiendo de las necesidades particulares de la red. Por ejemplo,
s un grupo de ONGs ya ha formado unared y han decidido tener mayor habilidad
para comprender e proceso politico y ser defensores/as y promotores/as capaces,
pueden organizar un taller con las Secciones 11 y 111. S—para dar otro g emplo—
las ONGs estan interesadas en formar una red de defensa y promociéon que
funcione de manera més efectiva, podrian organizar un taler a partir de las
unidades de la Seccion 1. Centrandose Unicamente en la introduccion de cada
secciony en los antecedentes presentados en cada unidad, € manual también puede
usarse como referenciageneral paraladefensay promocion sin necesidad dellevar
a cabo ninguna de |as actividades de capacitacion especificas.

Metodologia de capacitacion
Esta guia se basa en |os siguientes principios de aprendizaje para adultos:

® El aprendizaje es auto-direccionado

e Sdtisface unanecesidad inmediatay es altamente participativo

® El aprendizaje se basa en la experiencia, es decir, log/las participantes y
€l/la capacitador/a aprenden uno/a del/la otro/a

e Sepermite un tiempo de reflexion y retroalimentacidn correctiva

e Secrea un ambiente de respeto mutuo entre el/la capacitador/ay los/las
participantes

® Seproporciona una atmésfera seguray un ambiente comodo.
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Entre las técnicas de capacitacion que se usan en esta guia se incluyen las
siguientes:

Presentaciones - actividades conducidas por €/la facilitador/a o un técnico/a
especializado/a para transferir informacion, teorias o principios;

Estudios de caso - descripciones escritas de situaciones de la vida real utilizadas
para andisisy discusion;

Juego deroles - dos 0 masindividuos representan roles en contextos relacionados
con e tema de capacitacion;

Simulaciones: representaciones de situaciones de lavidared; y

Grupos pequefios de discusion - log/las participantes comparten experiencias e
idess, y juntos dan solucion a un problema.

Rol del/la facilitador/a

Esresponsabilidad del/lafacilitador/a presentar el material sobre antecedentesy las
actividades de cada médulo de la manera mas clara posible. Entre las habilidades
gue se usan para aumentar la comunicacion se incluyen las siguientes:

No verbales

¢ Mantenga el contacto visual con cada miembro/a del grupo mientras se
dirige aellogellas. Trate de no favorecer a ciertos participantes.

® Desplacese por lasalasin distraer a grupo. Eviteir y venir o dirigirse a
grupo desde un punto donde usted no pueda ser visto con facilidad.

® Reaccione ante o que las personas le dicen asintiendo con la cabeza,
sonriendo 0 tomando otras actitudes que demuestren que esta
escuchéndol os.

® Pérese en frente del grupo, particularmente a inicio de lasesion. Es
importante presentarse relgjado/ay al mismo tiempo ser directo/ay
seguro/a de si mismo.

Verbales

¢ Formule preguntas abiertas que motiven respuestas. S un/a participante
responde con un simple si 0 no, pregunte ¢Por qué dice eso?

® Pregunte alog/las otrog/as participantes S estan de acuerdo con lo

expuesto por alguien més.

Controle su tono de voz. Hable pausado y en forma clara.

Evite usar jergas u otro lenguaje “especial”.

Asegurese que log/las participantes se expresen mas que usted.

Permita que log/las participantes respondan |as preguntas realizadas por

ellogellas. Diga, ¢Alguien tiene una respuesta a esa pregunta?

Motive alog/las participantes a hablar y brindeles un refuerzo positivo.

e Dirijalaexposicion con sus propias palabras. Puede verificar su
comprension de lo que log/las participantes manifiestan y reforzar las
EXPOoSiCiones.
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Haga que la discusion fluya entre log/las participantes y en la direccion
gue usted desee. Vea s existen desacuerdos y anote conclusiones.
Refuerce las exposiciones compartiendo una experiencia persona
relevante. Podra decir: Eso me recuerda algo que ocurrié e afio pasado...
Haga un resumen de la discusion. Asegurese que todog/as hayan
entendido los puntos principales.

Una sesion efectivaincluye lo siguiente:
Creacion de un clima de aprendizaje

Revise todos |os material es antes de cada sesidn, de tal manera que se
sienta completamente cdmodo/a con € proceso y e contenido.

Inicie lasesion alahorafijaday, convocando al grupo establezca
claramente que usted es el/la facilitador/a.

Organicese colocando cerca suyo todo € materia que va a necesitar para
lasesidén y manténgase dentro de los marcos de tiempo sugeridos.

Capte la atencidn e interés de log/las participantes creando comodidad
entre usted y ellogas.

Anticipese alas preguntas.

Prepare respuestas y ejemplos para ayudar a descentralizar la discusion.

Presentacion de los objetivos

Cree un nexo entre € (los) modulo(s) anterior(es) y € actual.

Utilice los antecedentes presentados a inicio de cada médulo para
introducir € tema atratar.

Informe alog/las participantes sobre [o que harén durante la sesion para
alcanzar 1os objetivos.

Inicio de la experiencia de aprendizaje

Cuando sea posible, presente una actividad en la que log/las participantes
“experimenten” una situacion relevante a los objetivos de la sesion de
capacitacion.

Permita que log/las participantes utilicen esta experiencia para obtener
datos que sirvan paraladiscusion en € siguiente paso.

Si inicia esta sesidn con una presentacion, contindiela con una actividad
maés participativa.

Reflejo de la experiencia

Guie ladiscusion de esta experiencia.

Haga que log/las participantes compartan sus reacciones sobre esta
actividad.

Haga que ellos/dlas participen en discusiones para la solucién del
problema.

Vigile que log/las participantes reciban retroalimentacion uno de otro y de
usted en larealizacion de su trabgjo.
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Discusion de las lecciones aprendidas

¢ Haga que log/las participantes identifiquen |os puntos claves que han
surgido de la experienciay de la discusion.

® Ayldeog/las a obtener conclusiones generalesy permitales un tiempo
paralareflexion.

Aplicacion de las lecciones aprendidas en situaciones reales

® Hagaque log/las participantes discutan sobre la manera como la
informacion aprendida serd Util en su trabajo.

¢ Discuta sobre los problemas que log/las participantes pueden esperar
encontrar a aplicar o adaptar 1o que han aprendido a sus propias u otras
Stuaciones.

¢ Discuta sobre lo que log/las participantes pueden hacer para superar las
dificultades en la aplicacion de o aprendido.

Cierre

¢ Haga un resumen breve de la sesidn de capacitacion.

® Regrese alosobjetivosy discuta sobre s fueron a canzadosy como se
logro.

e Discuta sobre lo que se podria hacer adicional mente para una mejor
retencion o posterior aprendizaje del tema.

e Creenexosentre el méduloy € resto del programa de capacitacion.

e Trate que log/las participantes finalicen la capacitacion con una actitud
positiva acerca de lo que han aprendido.

Asegurando todos los detalles

® Prepare con anticipacion todos los materiales de capacitacion (recursos
para investigacion, materiales de referencia, documentos, ayudas visuaes
y suministros) y logistica (lugar de reunion, meriendas y equipo
audiovisud).

e S cuentacon € apoyo de otras personas para conducir la capacitacion,
definalosrolesy las éreas de responsabilidad. Relinase diariamente con
ellog/dllas para monitorear como se esté desarrollando € taller y
proporcionarles retroalimentacion.

¢ Haga que log/las participantes evalUen la capacitacion adiario y al
finaizar € tdler.

e Elabore un plan de las actividades de seguimiento y determine
nuevamente |as necesidades adicionales de capacitacion.
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|. EL PopER DE L os NUMEROS

EL PODER DE LOS NUMEROS:
FORMAR REDES PARA LOGRAR IMPACTO

Nunca duden de que un pequefio grupo de personas seriasy comprometidas
puede cambiar e mundo; en realidad, es lo Unico que ha logrado hacerlo.

Margaret Mead

Introduccién

¢Por qué hoy en dia se escucha
tanto hablar  sobre redes?
i Probablemente porque funcionan!
S6lo recuerde el éxito de la
Conferencia Internacional sobre
Poblacion y Desarrollo realizada en
1994 y e rol de las ONGs en
asegurar e acuerdo de 179 paises
para e Programa de Accion, y
considere el Premio Nobel delaPaz
otorgado en 1997 a Coordinador de
la Campafia internacional para las
minas de Ban Land, una coalicion
conformada por mas de 1,000
ONGs de 60 paises. Claramente, las
redes tienen éxito.

Las redes son simplemente un
proceso para iniciar y mantener €
contacto con individuos vy

Redes de defensa y promocion en accion

KIDOG es una red de ONGs en Turquia, dedicada a
mejorar la salud, educacion, y Stuacion legd de las
mujeres, a través de la defensa 'y promocién. Cuando
KIDOG se enter6 de que € Ministerio de Salud no habia
dispuesto fondos suficientes para mantener la
disponibilidad del nivel actua de anticonceptivos en €
sistemade salud publica, rapidamente se puso en accion.
Al cabo de dos meses, los miembros de KIDOG
organizaron una conferencia de prensa a nivel naciona
para llamar la atencion de los medios de comunicacion
masiva sobre este tema, y desarrollaron un plan para
llegar alas personas claves en latoma de decisiones. Su
arduo trabajo se vio recompensado cuando se les
concedié una reunion con e Presidente de Turquia y
pudieron exponerle su posicion en este asunto.
Basandose en una solicitud especifica hecha por
KIDOG, € Presidente Demire se dirigi6 por escrito a
Primer Ministro para solicitarle que se destinaran fondos
parala compra de los productos necesarios.

organizaciones que comparten 0 gpoyan metas comunes y estén de acuerdo en
trabgjar juntos para acanzarlas.

A través de la defensa y promocion, las redes pueden entablar un didogo de alto
nivel con quienes toman decisionesy con otros lideres de influencia sobre asuntos
generales de politica y politicas nacionales. En planificacion familiar y salud
reproductiva (PF/SR), |as redes pueden identificar temas para camparias de defensa
y promocion que se centren en metas tales como la eliminacion de las tarifas para
la importacién de métodos anticonceptivos o la promulgacién de una palitica
naciona de poblacion. Los asuntos de politica a nivel operativo pueden ser otro
foco potencial para una campafia. Estos podrian tener que ver con la formulacion
de prioridades para la asignacion de recursos y guias para la entrega de servicios.
La defensa y promocion incluye

tanto las campafias de tiempo
limitado sobre un slo tema, como
el trabajo continuo que desarrollala
red en relacion a un rango de
temas—a nivel nacional, regiona o
local.

La defensa y promocion es un conjunto de acciones
dirigidas a quienes toman decisiones en apoyo de una
causa politica especifica

Las redes de defensa y promocidon son grupos de
organizaciones e individuos que trabgjan en conjunto
sobre un tema en particular para lograr los cambios.

MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION




SECCION |

I-2 Provecto PoLicy

|. EL PobpER DE L os NUMEROS

Una red puede ayudar a cambiar € conocimiento, actitudes, y précticas de los
principales tomadores de decision, mediante la busgueda de apoyo publico en
temas de salud reproductiva, conectandol os con otros temas socialesy econdmicos
de importancia—como la reduccion de la pobreza o la creacidon de puestos de
trabgjo. Al mismo tiempo, una red puede ayudar a asegurar que las politicas de
planificacion familiar y salud reproductiva sean apropiadas y representativas, y
estén acompafiadas de una movilizacién adecuada de recursos.

El propdsito de la Seccion | de este manual es ayudar a log/las participantes—ya
sea que estén formando una nueva red o solidificando una existente—a
comprender que una red efectiva de defensa y promocion no surge por si sola.
Antes de que pueda siquiera iniciar sus acciones de defensa 'y promocion, los/las
miembros/as deben crear la identidad de la red, fortalecer y practicar sus
habilidades de comunicacién, definir los procesos de toma de decisiones, y
elaborar un inventario de las habilidades y recursos de sus miembrogs/as.
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1. ¢QUE SON LAs REDES DE DEFENSA Y PROMOCION?

¢Que son las redes de defensa y
promocion?

Antecedentes

Las redes son universales. Sean reconocidas
como tales 0 no, la mayoria de personas
pertenecen a grupos formales o
informales—0 a una red—organizados
alrededor de la vida familiar, empleos,
actividades religiosas, 0 intereses
recreativos. Las personas utilizan
rutinariamente sus redes personales vy
profesionales para distintas causas—buscar
un empleo, recolectar fondos para una
escuela o centro comunitario, apoyar la
campafia de un politico, o presionar a
lideres para expandir los servicios
disponibles en unaclinicalocal.

Las redes son de un valor incalculableen la
defensa y promocion de politicas ya que

¢Quéencierra un nombre?

A fin de evitar confusion, en este manua se
usaran indistintamente los términos Redes y
Redes de Defensa 'y Promocion.

Los/las socios/as de POLICY en los diferentes
paises utilizan distintos nombres para sus
grupos de defensay promoci on—algunos son
Ilamados redes y otros codliciones. Las
estructurasy procedimientos atribuidos a estos
grupos también varian. Por ejemplo, en
Balivia, lasredes son altamente estructuradasy
S encuentran en marcha, mientras que en
Rumania las coaliciones son estructuradas y
estdn en marcha, mientras que las redes son
informales y flexibles. EI nombre elegido por
un grupo de defensa y promocién no es
importante. Lo que interesa es que sus
miembros comprendan y estén de acuerdo con
el nombre, la estructura, y los procedimientos
de operacion.

crean  estructuras para que las

organizaciones e individuos compartan la

autoria de metas comunes. En e campo de la saud reproductiva, log/las
miembros/as de unared por lo general incluirén a representantes de ONGs, grupos
de mujeres, organizaciones comunitarias y asociaciones profesionales compuestas
por enfermeras, obstetrices, médicos o abogadog/as. Log/las lideres locales
religiosogas o tradicionales son miembros/as potenciales cuya perspectiva e
influencia podrian ser invalorables en e logro de los objetivos de la red.

Lostemas de defensay promaocién de lared dependeran de las realidades politicas
locades y de las oportunidades de cambio que existan, asi como de los intereses
especificos de log/las miembros/as de la red. Las posibilidades respecto ala salud
reproductiva son numerosas, variando desde € incremento del financiamiento
naciona paraanticonceptivos con € fin de brindar educacion sobre lavidafamiliar
a jovenes escolares, hasta esfuerzos tales como el rechazo al tréfico de nifias o la
supresion de regul aciones de importaci dn impuestas alos métodos anti conceptivos.

Para ser defensores/as y promotores/as de éxito, las redes necesitan estar bien
organizadas y operar eficientemente. Los/las miembrog/as fundadores/as tienen
que reunir los recursos, tiempo, energia y talentos de diferentes personas y
organizaciones y, después hébilmente sacar ventgja de las oportunidades para
influir en el proceso politico en respaldo de sus metas'y objetivos. Con su éxito, las
redes ayudaran a crear un ambiente auto-sostenible que apoye a la salud
reproductiva.
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OBJETIVOS

TIEMPO

MATERIALES
DOCUMENTOS

PREPARACION
ACTIVIDAD 1

ACTIVIDAD 2
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Al final de esta unidad, log/las participantes podran:
e Définir y listar los beneficios de pertenecer aunared,
¢ |dentificar unared de individuosy organizaciones dentro de su propia
vida persond y profesiona; y
e Elaborar unalista de los e ementos que se requieren paraformar y
mantener redes exitosas.

4 horasy 20 minutos

® Hojas de papel periodico, plumonesy cinta adhesiva
e ParalaActividad 6, la primera pagina de un diario local con € recorte del
encabezado principal
¢ Copias de los documentos
1.1.1  Antecedentes
1.1.2  Elementos para formar y mantener redes.

Lealaintroduccion de la Seccidn | 'y los antecedentes de la Unidad 1.

Notas para la apertura
Tiempo: 30 minutos

e Delabienvenidaalog/las participantes del taller y presentese usted
mismo/a.

Revise @ propdsito del taller y la Seccién I.

Facilite la presentacion de log/las participantes.

Revise |as expectativas de log/las participantes.

Revise la agenda diaria y discuta @ orden y flujo de las unidades de la
Seccion 1.

Introduccion a la Unidad 1
Tiempo: 15 minutos

Inicie laUnidad 1 con larevision de los objetivos y haga una breve presentacion
delasredesy e poder de ellas paraladefensay promocion. Los puntos claves para
incluir en su presentacion general son:

e | asredesson universalesy cas todog/as pertenecemos a una 0 mas redes.

® | asredes pueden ser personales o profesionales, formales o informales;
temporales 0 permanentes. Pueden incluir amiembros/as de una familia,
amigos/as de escuela, colegas, miembros/as de una misma ingtitucion
religiosa, etc.

¢ | og/las miembros/as de unared tienen por |0 menos una cosa en coman
con log/las otros/as miembrog/as de esa red.

e Algunas veces, las redes empiezan a ser € ncleo de un grupo interesado
en apoyar una causa o accion especifica. Crear o fortalecer este tipo de
red—unared de defensa'y promocion—es el foco de este taller.

e |asredesde defensay promocion son herramientas Gtiles y poderosas
para acanzar las metas comunes.
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Las redes de defensay promocidn son efectivas porque proporcionan una
estructura que permite alas organizaciones e individuos a cooperar,
colaborar, y compartir destrezas y recursos para influir en las politicas.
Para ser defensores/as y promotores/as efectivos/as, |os/las miembros de
lared deben desarrollar habilidades que log/las hagan capaces de entablar
un didogo con quienes toman decisiones en todos |0s niveles.

L as redes efectivas estan bien organizadas, desarrollan unaidentidad de
equipo, funcionan de comin acuerdo para coincidir/en normasy
procedimientos, establecer sistemas y estructuras paralatoma de
decisionesy la comunicacion, y usan las habilidades y recursos de cada
miembro/a para obtener la maxima ventgja.

Transicion

Explique alog/las participantes que los grupos de defensay promocién del mundo
se nombran a si mismos de diferentes maneras—algunos son redes, otros
coaliciones, otros alianzas. Mientras los/las miembrosas del grupo estén de
acuerdo con su nombre y estructura, € nombre no esimportante. Sin embargo, en
el presente manual de capacitacion, € término “red” o “red de defensa y
promocion” se usa consistentemente. En lasiguiente actividad, |og/las participantes
harén su propia definicion de “red”.

ACTIVIDAD 3 Definicion de red

Tiempo: 30 minutos

1.
2.

3.

No

Escribalapaabra“red” en dos hojas de papel periddico.

Agrupe alog/las participantes en dos equiposy pidale a cada grupo que
se cologue en fila frente a cada una de las hojas.

Pida a cada persona que escriba en la hoja una palabra o frase corta que
el/dlla asocie con la palabra“red”. Prosiga hasta que cada persona haya
contribuido con lalista.

Solicite a cada grupo que trabaje con las palabras listadas en su hojay
que desarrolle una definicidn de “red” con la que todos estén de acuerdo.
Comparta las definiciones de los dos grupos y ayude a que log/las
participantes hagan consenso en una definicion. Podréan elegir unade las
definiciones dadas o combinar partes de cada una para lograr una nueva
definicion.

Escriba la definicion acordada en una hoja nuevay coléquelaen lasaa.
Comparta la siguiente definicion con e grupo.

Las redes de defensa y promocion son grupos de
organizaciones e individuos que trabajan en conjunto
sobre un tema en particular para lograr cambios en
politicas y programas.
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Mapeo de las redes individuales
Tiempo: 1 hora

Trabajo individual (30 minutos)

1. Paraguiar alog/las participantes en su tarea, haga un mapa de su red
persond utilizando e g emplo que se muestra a continuacion.

2. Didtribuya 1/4 de hoja de papdl periédico y un plumon a cada
participante.

3. Pidaacada persona que trace un circulo en e centro de su hojay que
anote susiniciales dentro de .

4. Pidaalog/las participantes que escriban dentro de los cuadrados, |os
nombres o iniciales de las personas u organizaciones que conocen y que
tienen una asociacion con asuntos de salud reproductiva; luego, unalos
cuadrados con € circulo.

5. Motive alog/las participantes a pensar ampliamente, e incluir a cuaquier
persona con quien tengan contacto o sepa de su interés en la salud
reproductiva, como por gemplo:
® Personas con las que se ha encontrado en conferenciasy talleres;

e Un pariente en una clinica/oficinadel gobierno cuyo trabgjo se
relacione con la PF/SR;

® Padres 0 amigos/as interesados en brindar informacion sobre SR a
adolescentes;

e Editoresy escritores de boletines y otras publicaciones; y

¢ Organizaciones/gente de SR que hayan contactado a traves del
Internet.

Mapeo de su red personal: Ejemplo

EK. S.R.
Dpto.de Estudios PF Asociacion local
proge Estudt Director de la sociacion foca
de poblacién; . de planifiacion
L clinica o
universidad local familiar
R.S. SC
Red de derechos Asisti6 a la
de las mujeres CIPD'en el
Cairo
y 3
K
A AW d H.C.
sociacion de YMOA/
Padres/ J.J. oA
Profesores Funcionario del
Programa de
UNFPA para
adolescentes
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Discusion del grupo: Analisis de mapas (15 minutos)
1. Unavez que todos/as |og/las participantes hayan completado sus mapas

individuales, pidales que los cologuen con cinta adhesiva en las paredes

sobreponiendo ligeramente uno con otro.

Junto con ellos, analice los mapas de la siguiente manera:

e ;] osnombres que figuran en los mapas retinen € criterio deinclusion
(es decir, la persona que desarroll6 € mapa se ha contactado con
aquellos que figuran en @ y tienen, ademas, € interés o estan unidos a
laPF/ISR)?

e Cud eslanaturalezay/o frecuencia de este contacto (es decir,
cercana, contacto diario con un/a colega vs. comunicacion infrecuente
por correo 0 en conferencias)? ¢Serealiza el contacto a través de una
relacion persond o profesional ?

® ;Qué organizaciones e individuos aparecen en mas de un mapa?
Resdlte estos nombres con un plumon de color.

e ;Qué participantes del taller aparecen en los mapas de otrog/otras
participantes? Resalte estos nombres con un plumon de color
diferente.

Pregunte a grupo s aguien en la sala es miembro/a de |as redes de los

otros/as participantes. Explique que log/las participantes trabgjan juntos en

el taller paraformar o fortalecer su red, consecuentemente, cada persona
es parte de lared del/laotro/a. Trace lineas en € papel para unir los
circulos entre si y poder demostrar como se han expandido |as propias
redes de log/las participantes.

Discusion del grupo: Beneficios de las redes (15 minutos)

1.

2.

Pida alog/las participantes que observen e mapa mas grande colocado en
lapared y piensen acerca de |os beneficios de pertenecer aestared. Inicie
la discusion nombrando € beneficio més bésico de una red—el
intercambio de informaciény € uso que los/las miembros/as hacen de la
informacion.

Escriba “Beneficios de las redes’ en un papd y pida alog/las participantes
gue identifiquen otros beneficios.

3. Anote sus respuestas en € papel. Asegurese de incluir lo siguiente:

Beneficios de las redes

[J Lo/la mantiene al corriente de lo que sucede

[J Ofrece una audiencia lista para sus ideas

(] Proporciona apoyo para sus acciones

[0 Da acceso a multiples y variados recursos/destrezas

[J Comparte recursos limitados en favor de una meta comun

O Logra cosas que las organizaciones o individuos por si s6los no
pueden—el poder de los nimeros

[0 Forma un ndcleo de accion y atrae a otras redes

I Expande la base de apoyo
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Transicion

Recuerde a log/las participantes que las redes se forman por diferentes razones
pero gue frecuentemente surgen para tomar una accion. Una accion tal es la
defensa'y promocién. Como con cualquier concepto, la defensa'y promocion es
entendida de diferente manera en distintos paises, culturas, sociedades, etc.
tomando como base sus experiencias. Es importante para las redes que han
decidido comprometerse con la defensa y promocion de la SR que sus
miembros/as acancen un entendimiento comin de este concepto. La siguiente
actividad esta disefiada para ayudar a log/las participantes a desarrollar y acordar
una definicion de defensay promocion para su red.

Definicion de defensa y promocion
ACTIVlDAD 5 Tiempo: 35 minutos yP

Lluvia de ideas (5 minutos)

1.
2.

3.

Escriba“ Defensay promocion” en una hoja de papel periddico.
Pida alog/las participantes que compartan palabras que vengan a su
mente cuando piensan en defensay promocion.

Anote en la hoja, sin discusion, todas las respuestas.

Trabajo en grupos pequefios (30 minutos)

1.
2.

3.
4.

Agrupe alog/las participantes en cuatro equipos pequerios.

Pida a cada grupo que desarrolle una definicion de defensay promocion

utilizando las palabras y conceptos listados en la hoja.

Solicite a cada grupo que presente su definicion y coléquela en la pared.

Cuando todas las definiciones estén colocadas, pregunte alog/las

participantes |o siguiente:

e ./ Qué palabras o temas comunes, s existe alguno, se ven através de
las diferentes definiciones? (Con un plumon de color, subraye el
lenguaje y conceptos iguales/similares)

e . Alguna de las definiciones difiere marcadamente de las otras o
todas €llas expresan ideas similares?

e ;Cudlesson las diferencias més notables? ¢Por qué € grupo peguefio
se siente de esa manera?

® /Parecieracomo S todos tuvieran unaclaray consistente
comprension de lo que es defensay promocion? ¢Alguien no
entiende o necesita alguna aclaracion?.

Cuando se sienta seguro de que log/las participantes comprenden y estan

de acuerdo en € significado de defensay promocion, escriba la siguiente

definicién en la hoja

Defensa y promocion es un conjunto de acciones
dirigidas a los/las tomadores/as de decision en
apoyo a un tema de politicas especifico.

6. Brevemente sefide las similitudes entre la definicion del taller y aquellas

preparadas por 10s grupos.
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Pensando en el futuro
Tiempo: 30 minutos

1.

2.
3.

Coloque € diario local (con e encabezado recortado) en la pared o en
una hoja

Divida alog/las participantes en grupos pequerios.

Explique que esta actividad requiere que log/las participantes piensen en
tres afios en € futuro y que imaginen que su red acaba de acanzar su
mayor éxito en la defensay promocion de la SR. Su éxito estan
impresionante que han logrado estar en |os encabezados a nivel nacional.
Solicite que cada grupo discutay concuerde en e resultado exitoso de
defensay promocién que les gustaria ver publicitados dentro de tres afios.
Una vez que los/as miembros/as del grupo estén de acuerdo, deberan
escribir el encabezado y € primer parrafo de la historia.

Solicite que cada grupo seleccione a un/a representante para presentar su
encabezado y la historia al resto de grupos.

- @he Post

Hiaaps Agyrneas Arises LS Fopry, L isimism

Transicion

Los encabezados y las historias de éxito imaginadas por log/las participantes son
enteramente realistas y alcanzables para las redes de defensay promocion s éstas
son organizadas, estratégicas, eficientes, representativas y comprometidas con la
participacion y colaboracion. Pero estas caracteristicas no se presentan de forma
automdtica cuando las organizaciones deciden formar una red. Si la red va a
funcionar efectiva y eficientemente, sus miembros/as deben conscientemente
afrontar una amplia variedad de necesidades y preocupaciones. La siguiente
actividad esté disefiada para involucrar a log/las participantes en la identificacion
de los diferentes el ementos que se requieren para crear y mantener una red.
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ACT|V| D AD 7 Consideraciones préacticas para redes exitosas

Tiempo: 1 hora

1
2.

Agrupe alog/las participantes en cuatro equipos

Pidales que piensen acerca de las diferentes visiones de defensay
promocion que han desarrollado y que identifiquen las caracteristicas
organizacionales y elementos que serian necesarios para que ellosy su red
puedan lograr su vision.

Asigne a dos grupos la tarea de identificar las consideraciones practicas de
formar unared, por gemplo, ¢qué es necesario para formar unared?.
Asigne alos otros dos grupos la tarea de identificar las consideraciones
précticas de mantener unared, por gemplo, ¢qué necesita unared para
continuar con su trabaj0?.

Solicite que cada grupo haga unalista de | as caracteristicas/elementos en
un papel periddico.

Nota parael/lafacilitador/a: Si os grupos necesitan ayudaparainiciar estatarea,
G formule algunas de las siguientes preguntas.

Formacion de redes

¢Como define Ud. unared?

¢Cudl es d propdsito de unared?

¢Cud eslamisiéon delared?

¢QUé organizaciones o individuos comparte esta mision?
¢A cuantas organizaciones invitaria a ayudarle aformar lared?
¢Como lasinvitaria?

¢Qué agenda estableceria paralareunion inicial?

¢QUE resultados espera de su primera reunion?

¢Cuantos estan de acuerdo en unirse?

¢QUE tipo de compromiso estén deseosos de hacer?
¢Qué viene luego?.

Mantenimiento de redes

¢Cud eslamision delared?

¢Qué tan grande es?

¢Cudes son las habilidades y recursos del grupo? ¢Donde estén las brechas?
¢De qué forma araera a los miembros con las habilidades/recursos que se
necesitan?

¢CoOmMo se tomaran las decisiones?

¢Como permaneceran informados todos los miembros?

¢Como se logrard & consenso?

¢Como mantendré e balance del poder?

¢COmo se mangjaran/resolveran los conflictos?

¢Como desarrollaran los miembros un plan de accidn?

¢Como se coordinaran las actividades?

¢COmMo se asignaran las tareas?

¢COmo se documentaran las actividades de la red?

¢COmMOo se monitoreardn y evaluarédn las actividades?

¢Como reducird o evitara agobiarse?.
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6. Solicite auno de los dos grupos que trabajan en la“ Formacién de redes’
gue presente su listaa grupo entero. Pidaa segundo grupo que comparta
cualquier otro punto de su lista pero que no los repita. Agregue los
elementos nuevos ala primera lista.

Nota paraél/lafacilitador/a: Refiérase alas preguntas que se listan anteriormente
* para agregar nuevos elementos.

7. Solicite auno de los dos grupos que trabajan en € “Mantenimiento de
redes’ que presente su listaa grupo entero. Pida a segundo grupo que
comparta cualquier otro punto de su lista pero que no los repita. Agregue
los elementos nuevos ala primera lista.

Nota paraé/lafacilitador/a: Refiérase alas preguntas que se listan anteriormente
para agregar nuevos el ementos.

8. Como minimo, las dos listas deberan incluir los elementos que se
muestran a continuacion.

_ Elementos necesarios para
Elementos necesarios mantener unar
paraformar unared

® Normasclaras
* Propdsito claro * Organizacion fluida
® Miembros comprometidos ® Sistema de comunicacion
¢ Declaracion delaMision ® Liderazgo compartido
¢ \ision compartida ® Credibilidad
e Ampliaparticipacion de todos los
miembros

9. Hagaunarevision para asegurarse de que todos |og/las participantes
comprenden los elementos listados y € por qué son importantes parala
formacion y mantenimiento de las redes.

RESU M EN Las redes son universales. Cada persona pertenece a una red atin s sdlo es para
intercambiar informacion. Ciertas redes como lasde “ Defensay promocion” tienen
un propdsito adiciona—trabgjar juntas para lograr cambios de politicas, leyes, o
programas con respecto a un tema en particular. Las redes de defensay promocion
son herramientas poderosas para lograr un cambio de politicas. Sin embargo, se
necesita reunir muchos elementos para lograr € éxito de la red. Distribuya los
documentos de la Unidad 1.

A Ahora que log/las participantes estén familiarizados/as con € concepto de redesy
con su potencia para acanzar las metas de defensa y promocion, la siguiente
CONTI NUACION unidad se centrard en la creacién de habilidades de comunicacién. La
comunicacion efectiva es un componente central del éxito de los esfuerzos de las

redes.
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Documento I.1.1

¢ Qué son las redes de defensa y promocion?

Antecendentes

Las redes son universales. Sean
reconocidas como tales o no, la mayoria
de personas pertenecen a grupos
formales o informales—o a una red—
organizados alrededor de la vida familiar,
empleos, actividades religiosas, o
intereses recreativos. Las personas
utilizan rutinariamente sus redes
personales y profesionales para
distintas causas—buscar un empleo,
recolectar fondos para una escuela o
centro comunitario, apoyar la campafa
de un politico, o presionar a lideres para
expandir los servicios disponibles en una
clinica local.

Las redes son de un valor incalculable en
la defensa y promocion de politicas ya

Qué encierra un nombre?

A fin de evitar confusion, en este manual se
usaran indistintamente los términos Redes y
Redes de defensa y promocion.

Los socios de POLICY en los diferentes paises
utilizan distintos nombres para sus grupos
de defensa y promocién—algunos son
llamados redes y otros coaliciones. Las
estructuras y procedimientos atribuidos a
estos grupos también varian. Por ejemplo, en
Bolivia, las redes son altamente
estructuradas y permanentes, mientras que
en Rumania las coaliciones  son
estructuradas y permanentes, mientras que
las redes son informales y flexibles. EI nombre
elegido por un grupo de defensa y promocion
no es importante. Lo que interesa es que sus
miembros/as comprendan y estén de acuerdo

que crean estructuras para que las
organizaciones e individuos compartan
la autoria de metas comunes. En el
campo de la salud reproductiva, las/los miembros de una red por lo general incluiran
a representantes de ONGs, grupos de mujeres, organizaciones comunitarias y
asociaciones profesionales compuestas por enfermeras/os, obstetrices,
médicos/as 0 abogados/as. Los/las lideres locales religiosos o tradicionales son
miembros potenciales cuya perspectiva e influencia podrian ser invalorables en el
logro de los objetivos de la red.

procedimientos de operacion.

Los temas de defensay promocion de la red dependeran de las realidades politicas
locales y de las oportunidades de cambio que existan, asi como de los intereses
especificos de los miembros de la red. Las posibilidades respecto a la salud
reproductiva son numerosas, variando desde el incremento del financiamiento
nacional para anticonceptivos con el fin de brindar educacion sobre la vida familiar
a jovenes escolares, hasta esfuerzos tales como el rechazo al trafico de nifias o la
supresion de regulaciones de importacion impuestas a los métodos
anticonceptivos.

Para ser defensores/as y promotores/as de éxito, las redes necesitan estar bien
organizadas y operar eficientemente. Los/las miembros/as fundadores/as tienen
que reunir los recursos, tiempo, energia y talentos de diferentes personas y
organizaciones Y, después habilmente sacar ventaja de las oportunidades para
influir en el proceso politico en respaldo de sus metas y objetivos. Con su éxito, las
redes ayudaran a crear un ambiente auto-sostenible que apoye a la salud
reproductiva.
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Documento 1.1.2
Elementos para la formacion y mantenimiento de redes

A. Etapa de formacion

0
0
g

Establecer un propésito o mision clara.
Involucrar a individuos y organizaciones gque compartan esa mision.
Crear un compromiso para la participacion y colaboracion.

B. Etapa de mantenimiento/crecimiento
Organizacion

0
0

Definir roles claros, especializados.

Establecer una estructura organizacional fluida. Las estructuras
verticales, jerarquicas no crean redes fuertes.

Hacer un inventario de habilidades, incluyendo las destrezas/competencia
de los/las miembros/as y recursos institucionales (fax, Internet, espacio
para reuniones, etc.).

Prepararse a cubrir las brechas mediante el reclutamiento de nuevos/as
miembros/as.

Establecer un sistema de comunicacion (por ejemplo, un arbol telefonico).
Crear una base de datos con los nombres de los/las miembros/as (nombres,
direcciones, mision de la organizacion, tipo y foco de la organizacion, etc.).

Liderazgo

Compartir funciones de liderazgo (por ejemplo, comité rotativo de coordinacion)
Establecer metas y objetivos reales.

Dividirse en subgrupos de trabajo para asumir tareas especificas de
acuerdo a su competencia.

Distribuir responsabilidades entre todos los/las miembros/as a fin de
reducir la carga de trabajo y evitar el agobiamiento.

Promover la planeacion y la toma de decisiones participativa.
Fomentar la confianza y colaboracion entre los/las miembros/as.
Mantener la motivacion de los/las miembros/as mediante el
reconocimiento de sus contribuciones.

Reuniones/documentacion

Reunirse solo cuando es necesario.

Establecer una agenda especifica y circularla con anticipacion. Cumpla
con los puntos en agenda y sostenga reuniones breves. Finalice la reunion
en el tiempo establecido. Haga que el rol de el/la facilitador/a sea
rotativo.

Mantenga una lista de asistencia y registre el tiempo de reunion para
difundirlo una vez culminado el encuentro.

Utilice miembros/as de la red con experiencia en facilitacion de grupos
cuando se necesite llegar a un consenso o resolver algun conflicto interno.
Discuta los puntos dificiles abiertamente durante las reuniones.
Mantenga un cuaderno de la red para documentar las actividades,
decisiones, etc.
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Entendiéndonos unos a otros:
Comunicacion efectiva dentro de la red

Antecedentes

iEl saber escuchar es una habilidad subestimadal La mayoria de personas cree
conseguir lo que desean hablando. Sin embargo, muchas personas de éxito pasan
més tiempo escuchando que hablando. Cuando hablan, por lo genera hacen

preguntas para aprender mas.

Para aumentar |a probabilidad de éxito
en sus esfuerzos de defensa vy
promocion, loglas miembrog/as de la
red tienen la responsabilidad de
comunicarse unos con otros de la
manera méas efectiva posible. Para
lograrlo, deberan transmitir  sus
mensaj es de manera que Se aseguren que
log/las oyentes comprendan la intencion
del mismo. De forma similar, log/las
miembros/as necesitan ser capaces de
interpretar 10s mensajes de otrog/as con
la verdadera intencion que encierran.

En forma ideal, log/las miembrog/as de
una red expresan abiertamente sus
pensamientos, sentimientos, e ideas.
Escuchan cuidadosamente a otrog/as, y
todos se sienten libres de expresarse.
Los conflictos y desacuerdos son vistos
como naturales y las diferencias son

Una educacion familiar mal entendida

Cuando € curriculo de educacion para la vida
familiar se introdujo en las escuelas de Kenya, los
grupos religiosos gercieron una fuerte y ruidosa
oposicion. Un equipo de defensa y promocion
organizado por la Federacion internaciona parala
planificacion familiar convocé a un seminario
reuniendo a mas de 100 lideres, entre los que se
incluian ministros de gobierno y representantes de
organizaciones |ocales.

En € discurso inaugural, € lider deél equipo de
defensa y promocion presentd las distintas
perspectivas religiosss—musulmana, catdlica y
otras cristianas—asi como aquellas asociadas con
organizaciones de atenciébn a jovenes e
instituciones legales y de salud. Después de pasar
un dia escuchandose unos a otros y discutiendo en
conjunto  diversas  perspectivas,  loglas
participantes (con excepcion del representante de
laiglesiacatdlica) acordaron en qued curriculo era
fundamental parala gente joven.

discutidas a fondo. En la formulacion de preguntas, por eemplo, loglas
miembrog/as saben que es de util planearlas con anticipacion y formularlas con un
propésito. Adaptan sus preguntas a log/las otrog/as miembros/as y continlian las
preguntas generales con algunas més especificas. Tratan de que sean cortas y
claras.

El desarrollo de buenas habilidades de comunicacidn es un reto. Una red es mas
efectiva s todog/as log/as miembrog/as se esfuerzan en transmitir sus mensgjes de
forma clara'y escuchan cuidadosamente |o que otros/as dicen. De esta manera, €
conocimiento, la experiencia, y la competencia especifica de los/as miembros/as
puede ser compartiday utilizada en favor de los objetivos de la red.
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OBJETIVOS el efectivas de comumcaion. Y GO S

|. EL PobpER DE L os NUMEROS 2. ENTENDIENDONOS UNOS A OTROS

TIEMPO | 2M=

e Hojas de papd periddico, plumonesy cinta adhesiva
MATERIALES . Conias deplac% dgcumentosp y

DOCUMENTOS .21  Antecedentes
.22 Modelo de comunicacion
1.2.3 Hojade observacion para € juego de roles
.24  Comunicando positivamente y escuchando activamente.

PREPARAC I ON . :Dgrg realizar laActividad 1, lealos antecedentes y revise e Documento

® Paralamismaactividad, dibuje en una hoja de papel periddico e modelo
de comunicacion que se ofrece en € Documento 1.2.2 (o distribuya €
documento antes de iniciar la presentacion).

® Pararedizar laActividad 3, copie los guiones de los roles que se
representaran y cortelos en dos secciones.

e ParalaActividad 2, seleccione aaguien que lo ayude a interpretar los
roles, y discuta la situacion que se presentara.

Introduccion a la comunicacion
ACTIVI DAD 1 Tiempo: 15 minutos

Presente la Unidad 2 con la revision del objetivo y haga una breve presentacion
sobre la comunicacion. Los puntos principales aincluir son:

e jEscuchar es una habilidad subestimadal La mayoria de personas cree
conseguir 1o que desean hablando. Muchas personas de éxito, sin
embargo, pasan mas tiempo escuchando que hablando. Cuando hablan,
por lo general hacen preguntas para aprender mas.

® Para aumentar la probabilidad de éxito en sus esfuerzos de defensay
promocién, log/las miembros/as de lared tienen la responsabilidad de
comunicarse unog/as con otrog/as de la manera més efectiva posible.
Deberan transmitir sus mensgjes de manera que se aseguren que los
oyentes comprendan laintencion del mensaje. De forma similar, los/las
miembros/as necesitan ser capaces de interpretar [os mensgjes de la
manera como €l/la locutor/a intenta que sean interpretados.

¢ El desarrollo de buenas habilidades para la comunicacion es un reto. Una
red es més efectiva, sin embargo, s todos |os/las miembrog/as procuran
transmitir sus mensajes de forma claray escuchan cuidadosamente lo que
otros dicen. En ese sentido, € conocimiento, la experiencia, la
competencia especifica de log/las miembros/as puede ser compartida'y
usada en favor de los objetivos de lared.
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¢ Refiérase al modelo de comunicacién que dibujo en la hoja de papel
periddico y explique lo siguiente:

— Cuaquier tipo de comunicacion involucra a un/aemisor/ay aun/a
receptor/a.

— El modelo describe cdmo la comunicacion entre un/a emisor/ay un/a
receptor/a puede distorsionarse por diferentes factores; y presenta
algunas edtrategias para evitar estas distorsiones.

— Con frecuencia @ mensgje que e/la emisor/a desea comunicar NO es
el mismo que d/lareceptor/a entiende ¢POR QUE?

— En cuaquier momento en que una persona empieza a hablar
(emisor/a), e mensgje se ve influenciado por sus creencias, actitudes,
y conocimientos. Estos mismos factores influyen la formaen la que
el/lareceptor/ainterpreta e mensgje.

— Ademas, los mensgjes pueden distorsionarse por € tono de voz del/la
emisor/a, la eleccion de las palabras, la condicion fisica, los
sentimientos personales hacia el/la receptor/a, y € ambiente o la hora
del dia. Estos son factores distorsionantes para €l/la emisor/a.

— End otrolado de latransmisién también existe un conjunto de factores
distorsionantes que afectan la recepcion del mensge. Entre ellos se
incluyen € nivel de interés, los sentimientos personales hacia e/la
emisor/a, la condicién fisicay las demandas de tiempo.

— Lacomunicacién puede meorarse adoptando estrategias para reducir
o eliminar la distorsiéon. Estas estrategias incluyen € uso de preguntas
abiertasy cerradas para ayudar a aclarar e significado, valiéndose de
multiples canales de comunicacion para verificar € mensgey su
significado, usando un lengugje smple a hablar, proporcionando
informacidn limitada para reducir la confusion, y expresando con otras
palabras |o que se ha dicho para asegurar la comprension.

e El proposito de laUnidad 2 es doble: resaltar € hecho de que las buenas
habilidades de comunicacién pueden aprenderse, y dar alog/las
participantes la oportunidad de practicarlas.

Comunicacion efectiva
Tiempo: 30 minutos

Rol del/la facilitador/a (10 minutos)

1. Parareforzar lainformacion en la presentacion, inicie esta actividad con
dos breves juegos de roles. El primer juego de roles debera demostrar
habilidades inefectivas de comunicacion. El segundo demostrara
habilidades efectivas.

Nota para el/la facilitador: Seleccione a otro/a facilitador/a o a un/a participante
para que le ayude a representar este rol. Tome algunos minutos para decidir sobre
lasituacion y los roles que esta representando. Use la misma situacién para ambos
juegos. Puede elegir cuaquier tema. Por gemplo, un/a colega que se toma €
crédito por € trabajo que usted realizd o un/a gerente que da instrucciones vagas
para una tarea.
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No tome més de 1-2 minutos por cada juego de roles. No es necesario

hacer ninguna introduccion.

En e primer juego, ambas partes deberdn demostrar pocas habilidades

para escuchar y hablar. Por gemplo:

¢ Tono de voz agresivo o defensivo,

Interrupciones a/lalocutor/a,

Falta de contacto visual/mirada oscilante,

Tono y actitud sarcéstica,

Lenguaje corporal pobre (postura desgarbada, manos caidas), y

Faltade claridad a expresar una opinion/posicion.

En e segundo juego, ambas partes deberan demostrar buenas habilidades

para escuchar y hablar. Por g.emplo:

® Hacer contacto visua,

¢ Buen tono de voz,

® Lenguge corporal positivo (sentarse derecho, asintiendo en sefid de
acuerdo),

® Expresando con otras palabras e mensge a locutor,

¢ No interrumpiendo, y

e Solicitando aclaracion.

Lluvia de ideas (20 minutos)
1. Unavez concluido los juegos de roles, pida alog/las participantes que

piensen acerca de lo que observaron en la representacion respecto al
lengugje, estilos de comunicacidn, lenguaje corporal, etc. ¢Cudes han
sido los comportamientos especificos que incrementaron o disminuyeron
el nivel de confianza entre las dos partes?

En la hoja de papel periddico, escribalo siguiente:

Técnicas de comunicacion efectivas

Emisor/a Receptor/a

Pida alog/las participantes que piensen acerca de la primera persona que
demostré buenas habilidades de comunicacion en e juego de rolesy que
describa los comportamientos que le ayudaron a entregar un mensgje
claro. Anote las respuestas en la hoja bgjo la columna “Emisor/a’.

Nota para el/la facilitador/a: S fuese necesario, impulse las respuestas de los/las
participantes con las siguientes preguntas.

e Miré directamente el/laemisor/a a receptor/a? ¢Hizo contacto
visual?

e (Uso e/laemisor/aun tono de voz no agresivo o defensivo?

e (Fligi6 é/laemisor/a cuidadosamente sus palabras, utiliz6 oraciones
cortas, y habl6 en forma clara?
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e (FEvito é/la emisor/a comentarios sarcasticos y comportamientos no
verbales inapropiados?
® (UsO e/laemisor/aun lenguaje corporal apropiado?.

4. Ahora, pida alog/las participantes que describan [o que hizo €l/la
receptor/a para asegurarse de haber recibido € mensgje fielmente, sin
distorsion. Escriba las respuestas en la hoja bagjo la columna “ Receptor/a’.

Nota para el/la facilitador/a: S fuese necesario, impulse las respuestas de los/las
= participantes con |as siguientes preguntas:

e Miré d/lareceptor/a directamente al/la locutora?

e Interrumpio €l/la receptor/a a/lalocutor/a?

e ;UsoO d/lareceptor/aun lenguaje corporal apropiado? ¢Asintid en
sefid de acuerdo?

o ./ Solicito el/lareceptor/a aclaracion?

o /Exprest ellareceptor/alo dicho por locutor/a en otras palabras para
asegurarse de haber entendido € mensaje?.

Transicion

Ahora que log/las participantes han identificado algunas habilidades de
comunicacion, realizaran una préctica utilizando y observando estas habilidades en
un juego de roles. En cualquier comunicacion, €l/la emisor/a 'y receptor/a estan
involucrados en un intercambio de informacion. Como se mostré en e modelo de
comunicacion presentado anteriormente, la forma como enviamos y recibimos
informacion estainfluenciada por |as percepciones, experiencias, y distorsiones de
cada persona. Las percepciones de la gente con frecuencia varian y guian aun mal
entendimiento o conflicto.

El juego de roles a continuacion separa e papel del/la emisor/a (persona que busca
iniciar la comunicacién acerca de una situacion dada) y €l/la receptor/a (u oyente).

Practica de destreza de comunicacion
ACT|V| DAD 3 Tiempo: 1 horay 15 minutos

Juego de roles para los participantes (1 hora)

1. Agrupe alog/las participantes en equipos de tres y proporcione a cada
grupo copias de los tres guiones y de las tres hojas de observacion
(Documento 1.2.3).

2. Delas siguientes instrucciones:
® Hay tresroles para cada guion—emisor/a, oyente y observador/a. Los

roles rotan de un guién a otro de manera que cada miembro del trio
puede practicar los tres roles.

* Antesdeiniciar cadarol, el/la observador/a debera leer la descripcion
de los DOS roles mientras que el/la emisor/ay €l/lareceptor/a
deberan leer SOLO sus roles respectivos.

e Al inicio de cadarol, tome 1-2 minutos para prepararse.
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El/la observador/a mira con atencion la representacion de cadarol y
utiliza la hoja de observacion (Documento 1.2.3) para anotar las
habilidades de comunicacion efectivas o inefectivas mostradas por
el/laemisor/ay el/lareceptor/a

Cada representacion debera tomar 10 minutos aproximadamente.
Después de cadarol, €l/la observador/a compartira sus observaciones
con el/laemisor/ay el/lareceptor/a (aproximadamente 5 minutos).
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Guion 1
Juego de roles para crear destrezas de comunicacion
Guién 1 — Emisor/a

Usted y otros/as colegas por lo regular trabagjan juntos para desarrollar propuestas
de proyecto. Norma mente, dividen tareas de acuerdo a su competenciay trabajan
en sus componentes respectivos hasta que e plazo establecido se cumple.
Entonces, se relinen y comparten su trabgjo para completar la propuesta. Un/a
colega en particular, €l/la especidista en monitoreo y evauacion, rara vez
encuentra preparado con su material. En varias ocasiones, usted y otrogas
miembros/as del equipo han completado los componentes que se les habia
encargado sdlo para descubrir que la seccion de monitoreo y evaluacion no se
encontraba lista. Ahora usted tiene que desarrollar una importante propuestay su
fecha limite vence en dos semanas. Ofrezca aguna retroalimentacion al/la
especialista en monitoreo y evaluacion (receptor/a) para asegurarse de que ha
comprendido laimportancia de unafecha limite para el resto del grupo.

Guion 1 — Receptor/a

Usted es el/la especidista en monitoreo y evaluacion miembro/a de un equipo de
planta que, por lo regular, trabaja en conjunto para desarrollar propuestas. El
equipo se reline varias veces a afio para preparar propuestas. Usted es siempre
responsable de la seccion de monitoreo y evaluacién, pero no puede preparar su
material hasta que e resto del proyecto haya sido disefiado. Usted depende de la
informacion que sus colegas generan para desarrollar su propia seccion. Como
resultado, usuamente usted se atrasa a la fecha limite. Sus colegas le hablaran
acerca de no cumplir con lafechalimite.
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Guion 2
Juego de roles para crear destrezas de comunicacion
Guién 2— Emisor/a

Usted es miembro/a de una red de defensa y promocion de ONGs lideres en €l
campo de poblacidn y desarrollo. Usted y sus cuatro colegas componen €l comité
de coordinacion delared responsable de lamovilizacion de recursos para apoyarla
Debido a que la red no esta legadmente registrada en € pais, varios miembros/as
candizan € financiamiento a través de sus propias ONGs para financiar las
actividades. Como resultado de un reciente proceso de planeacion estratégica, la
red someti propuestas atres fundaciones privadas. Mientras se hacian las|lamadas
de seguimiento a estas fundaciones, supo que laAsociacion de salud de la mujer,
miembra de su red, sometid una propuesta en competencia con la solicitud de la
red. Los donantes | e han informado que aesaAsociacion se le ha otorgado $25,000
y que por lo tanto, no podran financiar a la red. La Directora gecutiva de la
asociacion de salud de lamujer es una de sus colegas en € comité de coordinacion
de lared. Acérquese a ellay exprésele su preocupacion acerca de anteponer las
necesidades de la Asociacion de salud de la mujer alos intereses de lared.

Guién 2 — Receptor/a

Usted es miembro/a de una de red de defensa'y promocion de ONGs lideres en el
campo de poblacion y desarrollo. Usted y sus cuatro colegas componen e comité
de coordinacion delared responsable de lamovilizacion de recursos para apoyarla
Como resultado de un reciente proceso de planificacion estratégica, lared sometio
propuestas a tres fundaciones privadas. Por casualidad, usted se encontro en un
cocktail de recepcion con la oficia de programas de una de las fundaciones. A
medida que usted discutia sobre las actividades de lared, la oficia de programale
hizo saber que ella no apoyaba su solicitud de financiamiento porgque no estaba
convencida de que fuese un grupo cohesionado. Sin embargo, también |e hizo saber
que consideraba la idea de financiar su propia ONG (laAsociacion de salud de la
mujer). Usted elabora una propuesta y recibe una respuesta positiva donde la
fundacion le otorgara $25,000. Una semana después, un/a colega del comité de
coordinacién de la red se acerca a usted para discutir las necesidades de
financiamiento de lared.
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Guion 3
Juego de roles para crear destrezas de comunicacion
Guién 3— Emisor/a

Usted es miembro/a de una red informal de mujeres lideres en € campo de la
poblacién y desarrollo. Como los asuntos de poblacion ganan mayor visibilidad en
la agenda nacional, su red ha tenido varias oportunidades de hablar a prominentes
formuladores de politicas. En estas ocasiones, una de las colegas miembros de la
red acapara la conversacion. Aun cuando los/las miembros/as de su grupo
establecen unaagenda antes deiniciar unareunion, lacolega con frecuenciaignora
el acuerdo de quién hablardy por € contrario, €lla misma discute todos |os puntos
delaagenda. Yaque el comportamiento de la colega parece seguir un patron, usted
decide acercarse a ella (el/la receptor/a) y decirle que piensa que esta dominando
las actividades estratégicas de comunicacion de lared.

Guién 3 — Receptor/a

Usted es miembro/a de una red informa de lideres mujeres en € campo de
poblacion y desarrollo. Como |os asuntos de poblacion ganan mayor visibilidad en
la agenda nacional, su red ha tenido varias oportunidades de hablar con
prominentes formuladores/as de politicas. Entre sus colegas, usted posee la mayor
experiencia en comunicacion. Usted ha aparecido en radio y television muchas
veces para hablar sobre asuntos de poblacidn. A pesar de que respeta mucho a sus
colegas, reconoce que agunos/as de elogellas no son tan diestrogas para
comunicarse. En algunas reuniones recientes con formuladores/as de politicas,
usted hatomado €l papel principal de la representacion de su red para exponer 1os
puntos de vista que ustedes tienen. Un/a colega se le aproxima para hablarle de
cambiar la estrategia de comunicacion.
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Seguimiento al juego de roles (15 minutos)

Una vez completado € juego de roles, inicie una discusion sobre lo que log/las
participantes observaron. Utilice las siguientes preguntas para guiar la discusion:

¢Cud guidn fué el mas dificil de representar y por qué?

¢Cudles fueron los comportamientos mas comunes que se observaron?
¢COmo, s acaso, influencid e género y laculturaa intercambio?
¢Qué aprendid acerca de su propio estilo de comunicacion?

¢Cudles son las implicancias de las lecciones aprendidas parala
comunicacion dentro de la red, especia mente respecto a las normas?.

RESUMEN Mediante la practica de habilidades para hablar y escuchar bien, log/las
miembrog/as de lared podran comunicarse con exactitud y destreza con |os demas,
asi como con quienes les brindan apoyo, con formuladores/as de paliticas, medios
de comunicacion masiva, y publico en general. Las buenas técnicas de
comunicacion ayudaran en e avance de |os objetivos de defensa 'y promocion de
lared. Distribuya los documentos para la Unidad 2.

A Como la buena comunicacion, € trabajo en equipo es componente esencia de las
redes de éxito. Este es € tema que se trata en la siguiente unidad.
CONTINUACION
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Documento [.2.1

Entendiéndonos unos a otros:
Comunicacion efectiva dentro de la red

Antecedentes

iEl saber escuchar es una habilidad subestimada! La mayoria de personas cree
conseguir lo que desean hablando. Sin embargo, muchas personas de éxito pasan
mas tiempo escuchando que hablando. Cuando hablan, por lo general hacen

preguntas para aprender mas.

Para aumentar la probabilidad de
éxito en sus esfuerzos de defensa
y promocion, los/las miembros/as
de la red tienen la responsabilidad
de comunicarse unos con otros de
la manera mas efectiva posible.
Para lograrlo, deberan transmitir
Sus mensajes de manera que se
aseguren que los oyentes
comprendan la intencion del
mismo. De forma similar, los/las
miembros necesitan ser capaces
de interpretar los mensajes de
otros con la verdadera intencion
que encierran.

En forma ideal, los/las
miembros/as de una red expresan
abiertamente sus pensamientos,

Una educacion familiar mal entendida

Cuando el curriculo de educacion para la vida familiar
se introdujo en las escuelas de Kenya, los grupos
religiosos ejercieron una fuerte y ruidosa oposicion.
Un equipo de defensa y promocion organizado por la
Federacion Internacional para la planificacion
familiar convoco a un seminario reuniendo a méas de
100 lideres, entre los que se incluian ministros de
gobierno y representantes de organizaciones locales.

En el discurso inaugural, el lider del equipo de
defensa y promocion presentd las distintas
perspectivas religiosas—musulmana, catoélica y
otras cristianas- asi como aquellas asociadas con
organizaciones de atencion a jovenes e instituciones
legales y de salud. Después de pasar un dia
escuchandose unos a otros y discutiendo en
conjunto  diversas  perspectivas, los/las
participantes (con excepcion del representante de la
iglesia catdlica) acordaron en que el curriculo era
fundamental para la gente joven.

sentimientos, e ideas. Escuchan cuidadosamente a otros/as, y todos se sienten
libres de expresarse. Los conflictos y desacuerdos son vistos como naturales y las
diferencias son discutidas a fondo. En la formulacion de preguntas, por ejemplo, los
miembros saben que es de util planearlas con anticipacion y formularlas con un
proposito. Adaptan sus preguntas a los otros/as miembros/as y contindan las
preguntas generales con algunas mas especificas. Tratan de que sean cortas y
claras.

El desarrollo de buenas habilidades de comunicacion es un reto. Una red es mas
efectiva si todos los miembros se esfuerzan en transmitir sus mensajes de forma
clara y escuchan cuidadosamente lo que otros dicen. De esta manera, el
conocimiento, la experiencia, y la competencia especifica de los/las miembros/as
puede ser compartida y utilizada en favor de los objetivos de la red.
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UNIDAD 2
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|. EL PobpER DE L os NUMEROS 2. ENTENDIENDONOS UNOS A OTROS

Documento 1.2.3
Hoja de observacion del juego de roles

Utilice esta hoja para registrar sus observaciones acerca de las técnicas de
comunicacion empleadas durante el juego de roles. Note los ejemplos especificos de
las habilidades de comunicacion efectivas e inefectivas. Preste atencion a las
destrezas listadas anteriormente en la hoja (por ejemplo, lenguaje corporal
malo/bueno, tono de voz apropiado/inapropiado, tono de voz que brinda apoyo/no lo
brinda.)

Habilidades de comunicacion Habilidades de comunicacion
efectivas inefectivas

MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION
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Documento 1.2.4
Comunicandose asertivamente y escuchando activamente*

Las caracteristicas de una comunicacion asertiva incluyen:

Hablar en oraciones cortas, directas;
Utilizar frases como “Pienso”, “Creo”, y “en mi opinion” para mostrar que
usted asume responsabilidad de sus pensamientos;

0 Pedir a otros/as que aclaren lo que dicen cuando no esta seguro de
haberles entendido;

0 Describir los hechos objetivamente en vez de exagerar, adornar, o
distorsionarlos; y

0 Mantener el contacto visual directo y prolongado.

Las caracteristicas de una audicion activa incluyen:

0 Reaccionar a lo que la gente dice asintiendo, sonriendo, 0 usando otras
acciones que muestren que usted esta escuchando;

0 Expresar con otras palabras lo que el/la locutor/a dice para verificar que
usted ha entendido;

0 Pedir una aclaracion cuando no le es completamente claro el significado
de algo dicho;
No ir a las conclusiones antes de que el locutor haya terminado; y
Frasear las preguntas de manera que la otra persona pueda responder de
la forma que ella elija.

* Adaptado del Manua de Capacitacion en Supervision de CEDPA. 1996. Washington, DC:CEDPA
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Cooperacion, no competencia:
Formando un equipo

Antecedentes

Las caracteristicas de |l as redes de éxito—y también de otros equipos—incluyen un
clima de confianza y franqueza, un sentido de pertenecer a algo importante, y
comunicacion honesta donde la diversidad de la experiencia se motiva y la
flexibilidad y sensibilidad hacia otros se practica. Cuando se cometen errores,
log/las miembros/as|os ven como parte del proceso de aprendizaje. Las discusiones
abiertas ayudan a los/las miembros/as a encontrar |as causas de |os problemas sin
asignar culpa. Los/las miembrosas de redes efectivas reconocen su
interdependencia y la necesidad del conocimiento especifico, las destrezas, y 1os
recursos de cada uno/a. Saben que juntos/as pueden acanzar los resultados que
individual mente no podrian.

Aungue con frecuencia, las redes efectivas se comprometen en una forma de
liderazgo participativo, reconocen que € pape dd/la lider es aquel de/la
facilitador/a que

Escucha cuidadosamente

Crea un climade confianza

Elimina el temor

Actlia como modelo

Delegatareas

Comparte informacién de buena gana
Motivay autoriza alos miembros

Resuelve conflictos répidamente

Mantiene alared enfocada en sus objetivos
Sostiene reuniones con efectividad.

Los/las miembrog/as de una red efectiva practican la cooperacion, no la
competencia. Toman responsabilidad de sus roles individuales para dirigirse alos
objetivos de la red, pero vaoran su identidad de equipo. Ademas de unir sus
habilidadesy comprensién, reconocen que el enfoque de equipo proporcionaapoyo
mutuo.

La defensay promocion requiere de un arduo trabajo y un compromiso de largo
plazo. Es fécil que  compromiso y entusiasmo de una persona decaigan. La
sinergia que proviene de la gente que trabaja unida productivamente en un asunto
importante puede mantener esfuerzos, alin en tiempos dificiles.

MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION
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PREPARACION

ACTIVIDAD 1
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Al final de esta unidad, log/las participantes podran:

Describir los comportamientos que guian a un equipo a éxito; y
Describir las etapas del crecimiento del equipo.

1 horay 40 minutos

Hojas de papel periddico, plumonesy cinta adhesiva

Proyector de transparencias

Copias de los documentos
1.3.1 Antecedentes
1.3.2 Comportamientos que facilitan el exito del equipo
1.3.3  Etapas de crecimiento del equipo.

ParalaActividad 2, corte 5 cuadrados tal como se muestra en la Plantilla
de cuadrados partidos d final de la Unidad 3.

Utilice carton o papel grueso para hacer un rompecabezas de cinco
cuadrados partidos para cada grupo.

En un papel, escriba las reglas que regiran parala actividad de cuadrados
partidos.

Introduccion
Tiempo: 15 minutos

Presente laUnidad 3 con larevision delos objetivos y haga una breve presentacion
sobre la formacion de equipos. A continuacion, se presentan |os principales puntos
aincluir en su presentacion:

Log/las miembros/as de redes efectivas funcionan como equipo. Saben
gue son interdependientes y necesitan de las destrezas y habilidades
especiaes de cada uno. Saben que juntos pueden acanzar resultados que
individual mente no podrian.

Dentro del “equipo” delared, € rol del/lalider asemejaaaquel del/la
facilitador/a—al guien que escucha cuidadosamente, crea confianzay
eliminatemores, delega tareas, comparte informacion, autoriza a otros
miembros, afronta conflictos, y mantiene alared en direccién a sus
metas.

Cada miembro/a de la red es responsable por su contribucion individual
para desarrollar una “identidad de equipo” entre los/las miembrog/as.
Ladefensay promocién requiere de un arduo trabgjo y un compromiso a
largo plazo. Esfacil que @ entusiasmo de una persona decaiga. La
sinergia que proviene de la gente que trabgja junta en un asunto
importante puede sostener esfuerzos, aln a través de tiempos dificiles.

El propdsito de laUnidad 3 es ayudar a log/las participantes a reconocer
laimportancia de la creacion de un equipo dentro de lared. Las
caracteristicas de las redes efectivas incluyen un clima de confianzay
franqueza, un sentido de pertenecer a algo importante, y una
comunicacion honesta.
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Tiempo: 45 minutos

|. EL PopER DE L os NUMEROS 3. CoorPeRACION, No COMPETENCIA

Nota para €l/la facilitador/a: El propdsito de este gjercicio es demostrar e poder
que tiene un equipo para solucionar problemas. No comparta este propdsito con
= log/las participantes hasta haber finalizado €l gercicio.

1. Agrupe alog/las participantes en equipos de cinco integrantes, y asigne
por |0 menos un observador para cada equipo, hasta que todos hayan sido
asignados.

2. Presente la actividad explicando que € juego que estan préximos a
realizar, es una experiencia de aprendizaje que sera discutida
posteriormente.

3. Mezcle cadajuego de 15 piezasy distribuyatres a azar a cada uno/a de
los cinco jugadores de cada equipo.

4. Instruyaalos equipos, “Cada miembro/a de su equipo tiene tres piezas de
papel. Cuando yo diga “empiecen’, la tarea de cada miembro/as es formar
cinco cuadrados perfectos de igual tamafio. Su tarea no estara completa
hasta que cada uno/a de ustedes tenga un cuadrado perfecto frente suyo”.
Lasreglas del juego son las siguientes:

Reglas del juego de rompecabezas
[0 Ningun/a miembro/a del equipo puede hablar.

[0 Los/las miembros/as del equipo no podran hacer sefiales a otros para
darles una pieza del rompecabezas.

O Los/las miembros/as podran dar piezas de su rompecabezas a otros/as
miembros/as del equipo.

[0 Los/as observadores/as vigilaran para asegurarse que los miembros sigan
las reglas.

[0 Tienen 15 minutos para finalizar con la tarea.

5. Délavoz deinicio a equipo.

6. Pasados 15 minutos, dé por finalizado € juego.

7. Muestre alog/las jugadores/as que no pudieron completar los cuadrados
como hacerlo.

8. Analice lo que sucedi6 durante el juego y discuta las lecciones
aprendidas. Utilice las siguientes preguntas para guiar la discusion:
® ;Quién quiso repartir sus piezas del rompecabezas?
® Hubo aguien que quiso repartir todas sus piezas?

e Hubo aguien que finaliz6 el armado de su rompecabezasy se
separo del resto del grupo?

e ;Rompio alguien las reglas?

e Hubo aguien que se esforzé continuamente pero que no desed
distribuir una o todas sus piezas?

e :Hubo un punto critico cuando log/las miembros/as del grupo
empezaron a cooperar?.

Provecto PoLicy MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION 1-30
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9. Explique que € propdsito del juego ha sido demostrar laimportancia de
la cooperacion en la solucion de problemas. La gente necesita compartir
lo que sabe para encontrar soluciones:

e /Qué sucede con € equipo cuando una persona finalizay no continGia
trabajando en € problema del equipo?
e /Qué sucede s ignoralatarea de otras personas?.

10. Pida alog/las participantes que piensen acerca de sus propias
organizaciones:
¢ ;Qué ha notado dentro de su propia organizacion que haya sido

demostrado con este gercicio?
e Qué lecciones ha aprendido acerca de ser un/a miembro/a de equipo
més efectivo?.

Comportamientos que contribuyen al exito del equipo
Tiempo: 20 minutos

1. Escriba e siguiente encabezado en una hoja de papel: “Lagente en
equipos de éxito...”

2. Pida a grupo en conjunto que piense en los comportamientos y
acciones que haya observado durante el juego o en el curso de otras
experiencias que han motivado el trabajo en equipo y los hayan guiado
a resultados exitosos. Pida a los/las participantes que completen la
frase “La gente en equipos de éxito...”

3. Anote las respuestas en e papeldgrafo. Si no ha sido mencionado por
log/las participantes, asegurese de incluir lo siguiente:

Miembros/as de equipos exitosos

[J Aclaran roles, relaciones, asignaciones y responsabilidades.

[0 Comparten funciones de liderazgo dentro del grupo y utilizan todos los
recursos de miembros.

[J Toleran ambiguedades, incertidumbre y una aparente falta de estructura.

[J Se interesan en los logros de cada miembro/a asi como en los del grupo.

[J Permanecen abiertos a un cambio, innovacion y solucion creativa de un
problema.

[0 Estan comprometidos en mantener la comunicacion del grupo en el rumbo
previsto y sin retraso, a la vez que permiten desacuerdos.

[0 Promueven la critica constructiva y retroalimentacion util.

[0 Fomentan seguridad, confianza, y compromiso dentro del grupo.

[0 Fomentan una norma que llama a los/las miembros/as a apoyar y respetarse
entre si y mantenerse realistas en las expectativas que tienen uno/a de
otros/as.
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Transicion

El juego de los cuadrados partidos demostré répida y claramente algunos
comportamientos que promueven € trabajo en equipo, asi como también algunos
comportamientos que o inhiben. Ladiscusion se ampliaalas caracteristicas delas
personas que contribuyen ahacer equipos efectivos. Esfécil identificar y aln hacer
un modelo de estos comportamientos en un taller—sin embargo e mundo real del
trabajo en equipo es muy diferente. En la vida rea, las tensiones y expectativas
creadas cuando un grupo de diversosindividuos se reline para trabajar en unatarea
compartida, gjerce una fuerte influencia sobre como y cuando e grupo empieza a
Ser un “equipo”’. jSucederd—surgira un equipo! El tiempo podravariar, pero todos
los equipos pasaran por etapas de desarrollo similares en su camino a ser efectivos.
Lasiguiente presentacion explicaestas etapas y reaseguraalos/las miembros/as del
equipo que los cambios experimentados por € suyo son normales.

MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION
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Etapas de crecimiento de un equipo
Tiempo: 20 minutos

3. CoorPeRACION, No COMPETENCIA

1. Refiérase alahojacon el modelo “Etapas de crecimiento de un equipo” y
presente alog/las participantes las cuatro etapas que |o componen.

Etapas de Crecimiento de un Equipo

1. Formacién 2. Conflicto

* Explorar los * Resistenciaala
limites colaboracion

* Pasar de un estado » Experiimentar
individual auno ansiedad
de equipo

3. Nomatividad 4. Productividad

* Determinar las * Funcionar como
reglas de equipo
equipo « Lograr

* Buscar la objetivos
cooperacion

2. Utilizando las notas del documento 1,3.3, presente las transparencias
acerca de las caracteristicas de cada etapa del crecimiento de un equipo.

ETAPAS DE CRECIMIENTO DEL EQUIPO

ETAPA 1: FORMACION

® Pasar de un estado individual a ser
miembro/a de equipo

® L og/las miembrog/as exploran €
comportamiento aceptable del grupo

® Sentimientos de emocion, anticipacion,
y optimismo

® Recelo, temor, y ansiedad

¢ |ntento de definir tareas,
responsabilidades

® Muchas distracciones—poco trabgjo
redizado

ETAPA 3: NORMATIVIDAD

® Normas de grupo establecidas

® | og/las miembros/as aceptan roles y
responsabilidades

e El conflicto disminuye

® | acooperacion reemplazaala
competencia

e Sienten tranquilidad en que las cosas se
solucionardn

® Expresan critica constructiva

¢ Diferencias resudltas; tiempo y energia
dedicado a trabajo

ETAPA 2: CONFLICTO

® | oglas miembrog/as se dan cuenta de
que latarea es diferente y més dificil

® FEl proceso de toma de decisiones aln no
esta definido

® | og/las miembros/as son cuestionadores
y tienen poca paciencia

® | oglas miembrog/as seresisten ala
colaboracién—dudan ddl éxito

® | aspresiones evitan que € trabgjo
progrese

® | og/las miembros/as empiezan a
entenderse entre sf

ETAPA 4: PRODUCTIVIDAD

® Seiniciad diagnostico y solucion de
problemas

e Cambios implementados

® | oglas miembrog/as aceptan fortalezas y
debilidades

e Satisfaccion con el progreso del equipo

® | og/las miembrog/as desarrollan un
vinculo de unién entre ellos

® El equipo es cohesivo y efectivo

MANUAL DE CaPaciTACION EN DEFENSA Y PROMOCION
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3. Después de la presentacion de las cuatro etapas de crecimiento de un
equipo, realice una discusion genera del concepto haciendo preguntas
Como:

e (En que etapa se encuentra esta red ahora? ¢Como lo sabe?.

Nota para d/la facilitador/a: Ayude alog/las participantes a pensar acerca de las
caracterigticas y comportamiento que actualmente muestran y asignelos a una de
las etapas. Las redes nuevas se ubicaran en la etapa de “formacion”, mientras que
otras més antiguas pueden encontrarse en etapas posteriores. Pregunte a log/las
participantes como podrian reducir la duracion o severidad de las etapas dificiles:

e Por qué esimportante y/o Util comprender |as etapas de crecimiento
de un equipo?.

Nota para d/la facilitador/a: La comprension de las etapas de crecimiento de un
equipo puede ayudar alos miembros de lared areconocer y entender |0 que sucede
dentro de su grupo en cualquier momento dado. También puede ayudar aaliviar los
sentimientos negativos o de frustracion s e grupo sabe que esté experimentando
caracteristicas normales de la etapa de crecimiento. Log/las miembros/as pueden
discutir sobre lo que sucede en cuaquier etapa y ayudar a superar los tiempos
dificiles.

iLos equipos que funcionan bien realizan cosas! Después de experimentar varias
dificultades en € aprendizaje de trabgjar juntos y confiar uno en otro, los equipos
desarrollan claridad en sus metas y roles especificos. Los/las miembrog/as vaoran
la comunicacion clara y € comportamiento del equipo es beneficioso. Han
introducido procedimientos para agrupar a quienes toman decisionesy administrar
lalogisticadel eguipo. Distribuya los documentos para la Unidad 3.

Una tarea critica de las redes es tomar decisiones en grupo. Cuando se presentan
muchas y, por lo genera diversas opiniones, |la habilidad para tomar una decision
grupal puede facilitar € proceso. En launidad a continuacion, |og/las participantes
realizarén una practica de toma de decisiones de grupo e identificaran |os pasos en
el proceso.
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Documento [.3.1

Cooperacion no competencia:
Formando un equipo

Antecedentes

Las caracteristicas de las redes de éxito—y también de otros equipos—incluyen
un clima de confianza y franqueza, un sentido de pertenecer a algo importante, y
comunicacion honesta donde la diversidad de la experiencia se motiva y la
flexibilidad y sensibilidad hacia otros se practica. Cuando se cometen errores,
los/las miembros/as los ven como parte del proceso de aprendizaje. Las
discusiones abiertas ayudan a los/las miembros/as a encontrar las causas de los
problemas sin asignar culpa. Los/las miembros/as de redes efectivas reconocen su
interdependencia y la necesidad del conocimiento especifico, las destrezas, y los
recursos de cada uno. Saben que juntos/as pueden alcanzar los resultados que
individualmente no podrian.

Aungue con frecuencia, las redes efectivas se comprometen en una forma de
liderazgo participativo, reconocen que el papel del/la lider es aquel del/la
facilitador/a que:

Escucha cuidadosamente

Crea un clima de confianza

Elimina el temor

Actla como modelo

Delega tareas

Comparte informacion de buena gana
Motiva y autoriza a los/las miembros/as
Resuelve conflictos rapidamente

Mantiene a la red enfocada en sus objetivos
Sostiene reuniones con efectividad.

s [ s Y s Y [ [ s B o |

Los/las miembros/as de una red efectiva practican la cooperacion, no la
competencia. Toman responsabilidad de sus roles individuales para dirigirse a los
objetivos de la red, pero valoran su identidad de equipo. Ademas de unir sus
habilidades y comprension, reconocen que el enfoque de equipo proporciona apoyo
mutuo.

La defensa y promocion requiere de un arduo trabajo y un compromiso de largo
plazo. Es facil que el compromiso y entusiasmo de una persona decaigan. La
sinergia que proviene de la gente que trabaja unida productivamente en un asunto
importante puede mantener esfuerzos, aun en tiempos dificiles.
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Documento 1.3.2
Comportamientos que facilitan el éxito*

Las personas como miembros de un equipo de éxito
0 Aclaran los roles, relaciones, tareas y responsabilidades.

0 Comparten las funciones de liderazgo dentro del grupo y utilizan los
recursos de todos los miembros

0 Muestran tolerancia ante la ambiguedad, incertidumbre, y una aparente
falta de estructura.

0 Muestran interés en los logros de cada miembro asi como en los del
grupo.

0  Se mantienen abierta al cambio, innovacion, y a la solucion creativa de
problemas.

0 Estan comprometida a mantener la comunicacion del grupo hacia el
rumbo previsto y de acuerdo al plan, a la vez que permite desacuerdos.

0 Promueven la critica constructiva y la retroalimentacion de ayuda.
0 Fomentan la confianza, credibilidad y compromiso dentro del grupo.
0 Fomentan la norma que llama a los/las miembros/as a apoyarse y

respetarse entre siy a mantenerse en la realidad sobre las expectativas
que tienen de si mismos.

* Adaptado del Managing Cultural Synergy de Robert Moran y Philip Harris. 1982. Houston, TX:
Gulf Pub. Co.
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Documento 1.3.3

Etapas de crecimiento de un equipo: Formacion, conflicto, normatividad,
productividad*

A medida que un equipo o red madura, los miembros gradualmente aprenden a enfrentarse
a las presiones emocionales y del grupo. Por lo general, esto ocurre en cuatro etapas.

Etapa 1 - Formacion

Cuando se forma un equipo o una red, los/las miembros/as cautelosamente exploran los
limites del comportamiento aceptable del grupo a medida que se produce la transicion del
estado individual a uno de miembro del equipo. Los sentimientos que se manifiestan en
esta etapa incluyen la emocion, anticipacion y optimismo, asi como la sospecha, temor y
ansiedad acerca del trabajo futuro. Los/as miembros/as intentan definir la siguiente tarea
y deciden la forma cdmo sera cumplida. También intentan determinar el comportamiento
aceptable del grupo y como tratar con sus problemas. Debido a que suceden muchas cosas
para distraer la atencion del grupo, completan poco trabajo. Esto es perfectamente
normal.

Etapa 2 - Conflicto

Probablemente esta es la etapa mas dificil ya que los/las miembros/as empiezan a darse
cuenta que la tarea es diferente 0 mas compleja de lo que imaginaron. Se tornan irritables,
se sienten culpables y muy celosos. Son aun muy inexpertos para saber mucho acerca de
la toma de decisiones, los/las miembros/as discuten sobre las acciones que deberian
tomar, aln cuando estan de acuerdo en el tema que tratan. Intentan confiar Unicamente
en sus experiencias personales y profesionales y tienden a resistirse a la colaboracion. Los
sentimientos incluyen marcadas fluctuaciones de actitud acerca de los cambios de éxito.
Estas presiones significan que los/las miembros/as tienen poca energia para alcanzar
metas comunes, pero que empiezan a comprenderse entre si.

Etapa 3 - Normatividad

Durante esta etapa, los/las miembros/as ponen punto final a la competencia de lealtades
y responsabilidades. Aceptan al equipo o las reglas de la red (0 normas), sus roles, y la
individualidad de cada miembro. El conflicto emocional se reduce a medida que las
relaciones competitivas previas empiezan a ser de mayor cooperacion. Los sentimientos
incluyen una nueva habilidad para expresar la critica constructiva y la tranquilidad porque
todo parece tener una solucion. Existe mas simpatia a medida que los miembros confian
uno en otro y discuten las dindmicas del equipo. Al empezar a resolver sus diferencias,
los/las miembros/as disponen de méas tiempo y energia para ocuparla en sus objetivos y
empezar a hacer un progreso significativo.

Etapa 4 - Productividad

Los/las miembros/as empiezan a hacer diagnésticos, resolver problemas e implementar
cambios. Han aceptado los puntos fuertes y débiles y han aprendido sus roles. Estan
satisfechos/as con el progreso del equipo y el estrecho vinculo entre unos y otros. Ahora,
el equipo o la red es una unidad cohesiva, efectiva.

* Como se cita en The Team Handbook: How to Improve Teams to Improve Quality. Madison,
WI: Joiner Associates; y inspirado por Bruce W. Tuckman. “Development Sequence in Small
Groups.” Psychological Bulletin.
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|. EL PopER DE L os NUMEROS 3. CoorPeRACION, No COMPETENCIA

Plantilla del rompecabezas
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SECCION |
UNIDAD 4

OBJETIVOS

TIEMPO

MATERIALES
DOCUMENTOS

PREPARACION

ProvecTto PoLicy

|. EL PopER DE L os NUMEROS 4. LA ToMA DE DECISIONES

La toma de decisiones:
Obteniendo consenso

Antecedentes

Con frecuencia, log/las miembrog/as de |as redes son llamados a tomar decisiones
dificiles. Pueden verse decidiendo entre encargarse 0 no de un asunto de defensay
promocién dificil—que cuente con poco apoyo popular 0 sea controversial o tal
vez enfrenten la necesidad de elegir entre asuntos de presion por recursos
limitados. La manera como se coduzcan en € proceso de toma de decisiones es
importante para el éxito general de sus esfuerzos.

Lapreparacion es un e emento importante en latoma de decisiones. Para hacer una
eleccion informada, loglas miembros/as de la red necesitan datos. También
necesitan saber cdmo establecer limitesy metas para su discusion. La habilidad de
saber escuchar y presentar sus ideas contribuye alaclaridad de ladiscusiény hace
posible poder mantener una distancia emocional hacia el tema en discusion.

A continuacion se presentan algunas guias para llegar a un acuerdo:

e AsegUrese que todas las personas que deseen expresarse sean escuchadas
Y que Sientan que su posicion ha sido considerada.

e Converse sobre € tema en discusion hasta llegar a un acuerdo que todos
puedan apoyar.

¢ Entienda que e acuerdo no significa que todos log/las miembrog/as de la
red también lo estén a cien por ciento; sin embargo, en principio todos
deberén apoyar la decision.

® Motive alog/las miembrog/as a que no se den por vencidos, sino por €
contrario a expresar sus diferencias de opinion.

® Formule preguntas y asegurese que la opinion de todos/as sea
considerada antes de llegar a una decision.

Al final de esta unidad, log/las participantes podrdn demostrar los pasos en €
proceso de toma de decisiones.

1 hora

® Hojas de papel periodico, plumonesy cinta adhesiva
¢ Copias de los documentos
.41 Antecedentes
1.4.2 Losseis pasos de latoma de decisiones
e ParalaActividad 2, copias de los tres guiones de la toma de decisiones
de grupo.

En un papel, escribalatareade laActividad 2.
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ACTIVIDAD 1

ACTIVIDAD 2

1-44 ProvecTto PoLicy

|. EL PopER DE L os NUMEROS 4. LA ToMA DE DECISIONES

Introduccion a la toma de decisiones

Tiempo: 5 minutos

Presente la Unidad 4 con larevision del objetivo y una breve presentacion de la

toma de decisiones. Los principales puntos son:

Log/las miembros/as de la red serén llamados en repetidas ocasiones para
tomar decisiones. Algunas de €ellas serén dificiles, como por gemplo
elegir un tema parala defensay promocion. Los/las miembros/as de una
red pueden tener un fuerte interés en temas de SR, y tal vez sea necesario
elegir entre algunos otros temas importantes. De manera similar, log/las
miembrog/as pueden tener diferentes opiniones sobre como redlizar las
actividades de defensa'y promocion o quién debera tomar la
responsabilidad de las tareas.

Laeficienciay éxito de lared depende, en gran parte, de la forma como
se conduzcan los/las miembros/as en € proceso de toma de decisiones.

El propdsito de la Unidad 4 es practicar latoma de decisiones anivel de
grupo y aprender |os pasos para una toma de decisiones efectiva.

Ejercicio sobre la toma de decisiones de grupo
Tiempo: 55 minutos

AW PE

o Ol

Agrupe alog/las participantes en tres equipos.

Entregue a cada equipo copias de UN guion.

Refiérase alahoja de papel y explique latarea.

Ponga énfasis en que cada equipo deberd enfocarse en € proceso
utilizado paratomar la decisiény NO en ladecision en si.

Pida a cada equipo que se reporte.

Distribuyay haga unarevision del Documento 1.4.2, “Los seis pasos de la
toma de decisiones’.

Solicite a los equipos que revisen |0s pasos en su proceso de toma de
decisiones con e documento, comparando y contrastanto similitudesy
diferencias.

Tarea

Lea el guion asignado a su equipo

Explique cdmo tomo su decision

c. Enuna hoja, liste los pasos que sigui6
para llegar a la decision del grupo

d. Repdrtese

o
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UNIDAD 4

R E S U M EN Laexploracion deideasy € uso de procesos partici pativo_s enlatomade deqi siones
son elementos central es para laformacion de redes de éxito. ES en este sentido que
log/las miembrog/as individual mente se sienten duefios de las actividades de lared.

Existen varios componentes clave en la toma de decisiones:

|. EL PopER DE L os NUMEROS 4. LA ToMA DE DECISIONES

Preparacion

Acceso alainformacion

Establecimiento de limites y metas en las discusiones

Destreza para escuchar y exponer

Mantenimiento de una distancia emociona ante €l tema en discusion.

Las siguientes son algunas guias simples para llegar a un acuerdo:

® Aseglrese que cada persona que desea hablar es escuchaday sienta que
Su posicion es tomada en consideracion.

e Converse del temaen discusion hasta llegar a un acuerdo que todos
puedan apoyar.

¢ Entienda que e acuerdo no significa que todos los miembros de lared o
estén al cien por ciento; sin embargo, en principio todos deberan apoyar
la decision.

® Motive alog/las miembros/as para que no desistan de acanzar € acuerdo,
sino que por € contrario expresen diferencias de opinion.

® Formule preguntasy asegurese que la opinion de todos sea considerada
antes de tomar una decision.

Distribuya los documentos para la Unidad 4.

A En lasiguiente unidad, log/las participantes mostraran sus habilidades paralatoma

de decisiones a medida que la red empieza a definir su mision.
CONTINUACION
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|. EL PopER DE L os NUMEROS 4. LA ToMA DE DECISIONES

Toma de Decisiones de Grupo — Guién 1

Ustedes son miembros/as del comité g ecutivo de administracién de unaclinica. El
presupuesto de salud del distrito ha sido recortado en un 17%, y su presupuesto
anual seria reducido en la misma cantidad. Después de considerar varias
dternativas, los/las miembrog/as del comité acordaron que tendrian que eliminar
uno de los dos puestos de educacion en salud. Un educador de salud—una abuela
de 47 afos de edad atamente considerada en la comunidad—tiene 15 afios de
experiencia como miembro del persona de la clinica. Antes de eso, trabgjé como
voluntaria en salud comunitaria. La segunda educadora—de 23 afios de edad,
graduada de la escuela secundaria—tiene ideas nuevas para llegar a los jovenes.
Durante |os seis meses que ha sido empleada de la clinica, ha reclutado docenas de
clientes nuevos. Muchos de |os nuevos reclutados son inmigrantes recientes en €
area

Tarea: Discuta la sSituacion y tome la decision sobre a qué empleada destituir.
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|. EL PopER DE L os NUMEROS 4. LA ToMA DE DECISIONES

Toma de decisiones de grupo — Guion 2

Ustedes son miembros/as del comité gecutivo administrativo de una clinica. El
presupuesto de salud del distrito ha sido recortado en un 17% y su presupuesto
anual serdreducido en lamisma cantidad. Un donante internacional harecibido su
propuesta y tentativamente ha aprobado su solicitud de financiamiento. La
donacién cubrira e 20% de sus gastos de operacion y permitird tener fondos
disponibles para producir materiales de mayor acance. La donacion, sin embargo,
esta sujeta ala participacion de la clinica en un programa piloto paraintroducir un
metodo anticonceptivo que no ha sido usado antes en la comunidad.

Tarea: Discuta la situacion y tome una decisién sobre aceptar la donacion y
participar en € programa piloto.
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|. EL PopER DE L os NUMEROS 4. LA ToMA DE DECISIONES

Toma de decisiones del grupo — Guion 3

Ustedes son miembros/as del comité gecutivo administrativo de una clinica. El
presupuesto de salud del distrito ha sido recortado en un 17% y su presupuesto
anual sera reducido en la misma cantidad. Los datos de su distrito indican un
incremento en la tasa de adolescentes embarazadas. Los/las miembros/as del
comité estén de acuerdo en su deseo de proporcionar servicios a jovenes y han
establecido una Junta de Asesoria Juvenil. Log/las representantes de la Junta
demandan discrecion en la provision de los servicios. Sin embargo, 1os grupos de
padresy deiglesias se oponen alaprovision de serviciosy demandan quelaclinica
obtenga permiso de los padres antes de distribuir informacion y anticonceptivos a
menores.

Tarea: Discuta la situacion y tomen una decision sobre s se ha de requerir
permiso de los padres antes de proporcionar educacion y Servicios
anticonceptivos a log/las adolescentes.
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|. EL PopER DE L os NUMEROS 4. LA ToMA DE DECISIONES

Documento 1.4.1

Toma de decisiones:
Obteniendo consenso

Antecedentes

Con frecuencia, los/las miembros/as de las redes son llamados/as a tomar
decisiones dificiles. Pueden verse decidiendo entre encargarse o no de un asunto de
defensa y promocion dificil—que cuente con poco apoyo popular o sea
controversial—o tal vez enfrenten la necesidad de elegir entre asuntos de presion
por recursos limitados. La manera como se conduzca en el proceso de toma de
decisiones es importante para el éxito general de sus esfuerzos.

La preparacion es un elemento importante en este proceso. Para hacer una eleccion
informada, los/las miembros/as de la red necesitan datos. También necesitan saber
como establecer limites y metas para su discusion. La habilidad de saber escuchar
y presentar sus ideas contribuyen a la claridad de la discusion y hace posible poder
mantener una distancia emocional del tema en discusion.

A continuacion se presentan algunas guias para llegar a un acuerdo:

0 Aseglrese que todas las personas que deseen expresarse sean
escuchados y que sientan que su posicion ha sido considerada.

0 Converse sobre el tema en discusion hasta llegar a un acuerdo que
todos/as puedan apoyar.

0 Entienda que el acuerdo no significa que todos/as los/las miembros/as de
la red lo estén al cien por ciento; sin embargo, en principio todos/as
deberan apoyar la decision.

0 Motive a los/las miembros/as a que no se den por vencidos, sino por el
contrario a expresar sus diferencias de opinion.

0 Formule preguntas y asegurese que la opinion de todos sea considerada
antes de llegar a una decision.
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|. EL PopER DE L os NUMEROS 4. LA ToMA DE DECISIONES

Documento 1.4.2

Los seis pasos de la toma de decisiones

‘ Definir el proceso de toma de decisiones

-

Definir el asunto/problema

-

Generar soluciones alternativas

-

Evaluar soluciones alternativas

-

Seleccionar la mejor alternativa

-

Implementar y monitorear la decision

Provecto PoLicy MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION 1-50
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ACTIVIDAD 1

ProvecTto PoLicy

|. EL PopER DE L os NUMEROS 5. DEcLARACION DE LA MisioN

Declaracion de la mision:
Definiendo el proposito

Antecedentes

Una de las primeras tareas que enfrenta una red es definir una mision. Esta corta
declaracidn es necesaria paraenfocar los esfuerzos delared. Su propésito esdefinir
lafilosofia de lared, reclutar y motivar alos/las miembrog/as, y guiar actividades
especificas. Las decisiones sobre las actividades y metas mas especificas se
reservan para mas adelante—luego de haberse formado la red y log/las
miembros/as hayan evaluado € clima politico y formado alianzas con otros
individuos y organizaciones. Sin embargo, es necesario establecer una mision
desde @ principio de la organizacion de |los esfuerzos. Esto ayudara a aclarar—en
términos més amplios—Io que lared espera a canzar. Lamision debera aparecer en
boletines, comunicados de prensa, folletos, propuestas, publicaciones y otros
documentos.

Al fina de esta unidad, log/las participantes podran:

e Describir losintereses que hacen del grupo unared o unared potencid
e Definir la“Mision” y describir sus componentes
e Hacer un borrador de lamision de lared.

2 horasy 15 minutos

® Hojas de papel periodico, plumonesy cinta adhesiva
¢ Copias de los documentos
1.5.1 Antecedentes
1.5.2 Declaracion delamision
1.5.3 Guiapara Redactar una declacion de lamision
1.5.4  Ejemplos de declaraciones de mision
1.5.5 Ejemplos de logotipos.

Seleccione cinco declaraciones de misién diferentes del Documento 1.5.4. Escriba
cada misién en una hoja separada, degjando espacio para comentarios a final dela
hoja. Coloque las hojas arededor de lasaa

¢ Qué es una mision?
Tiempo: 15 minutos

Nota para d/la facilitador/a: Log/las participantes se han reunido porque
comparten un interés—poco preciso o bien definido—en la defensa 'y promocion
de la salud reproductiva. En esta unidad, trataremos de definir ese interés en
términos precisos.

1. Pida a log/las participantes que definan “mision”.
2. Anote las respuestas en una hoja.

MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION
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|. EL PopER DE L os NUMEROS 5. DEcLARACION DE LA MisioN

3. Revisey perfeccione la definicion hasta que todos estén de acuerdo con
ella. Ladefinicion final deberaincluir los elementos que se expresan en
la siguiente declaracion:

Mision: Una declaracion del propdsito de la organizacion

4. Discutapor qué es necesario establecer una mision:
e Paraguiar los esfuerzos de lared y sus miembros/as
e Paraaclarar o que lared desealograr.

ACT|V| D AD 2 Caracteristicas de una buena declaracion de la mision

Tiempo: 45 minutos

1. Refieraalog/las participantes los g emplos de declaraciones de mision
gue se muestran arededor de la sala

2. Pidales que se cologuen formando un circulo alrededor de la sala, lean
cada mision y anoten comentarios sobre |os aspectos positivos y/o
negativos de cada declaracion.

3. Cuando hayan finalizado, revise los comentarios y junto al grupo haga un
resumen de las caracteristicas de una buena declaracion de mision.

4. Anote las caracterigticas en un hojay asegurese que lalistaincluyalo
siguiente:

Las declaraciones de la misién son....

O Claras y concisas

0 Cortas—pocas lineas o un parrafo corto
[ Captan la identidad de la organizacion

[0 Motivadoras o inspiradoras

5. Pida a loglas participantes que compartan la mision de su propia
organizacion.

6. S d tiempo lo permite, escriba en una hoja algunas declaraciones de
misién y coléquelas arededor de lasda

ACTlVlDAD 3 Redactando una mision para la red

Tiempo: 45 minutos

Nota para d/la facilitador/a: Explique que € propdsito del gercicio es desarrollar
un borrador preliminar de lamision. Se necesitaran algunas horas'y dias para discutir

= completamente & contenido de la mision y llegar a un consenso. Ademés, log/las
miembrog/as clavesdelared tal vez no estén presentesen d taller. Mésadelante, ellos
deberan tener la oportunidad de contribuir con la declaracion de lamision.

Trios (30 minutos)

1. Disgtribuyael Documento 1.5.3, Guia para redactar unamision, revisela
con e grupo.

2. Dividaalog/las participantesen gruposdetresy pidaacadagrupo que redacte
un borrador delamision delared que estaformando agui en estetaler.

3. Después de que cada grupo haya finalizado de redactar € borrador de la
misién, pidales que coloquen sus declaraciones arededor de la sda.
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RESUMEN

A
CONTINUACION

Provecto PoLicy

|. EL PopER DE L os NUMEROS 5. DEcLARACION DE LA MisioN

Discusion de grupo y consenso (15 minutos)

1. Por turno, guie ladiscusion sobre cada mision propuesta. Con plumones
de digtintos colores indique |os elementos de cada misién que gusten o no
alos participantes.

2. Ayude a grupo allegar a un consenso sobre lamision.

3. Escribalanuevamision en un papel y coléguelaen lasaa

Nota para el/la facilitador/a: Ayude a llegar a un acuerdo sobre una mision,
empezando con la mejor redactada y adaptandola a las sugerencias del grupo o
escribiendo junto con todos log/las participantes, una nueva declaracion que
incluya varios componentes de |as declaraciones que mas gustaron a grupo.

Transicion

Desarrollar la mision de una red es un paso importante en la creacion de su
identidad. Existen también otras caracteristicas que pueden contribuir a crear un
sentido de identidad para loglas miembrogas, particularmente e nombre y
logotipo de la red. Tanto € nombre como € logotipo envian un mensgje claro y
conciso acerca de las éreas de interés de la red y més aln su caracter general.
Decidir los que va a representar con precision alos miembros actuales y a ayudar
a atraer miembros/as prospectivos, es una tarea que demanda la contribucion y
acuerdo de todos/as log/las miembros/as.

Creacion de una identidad de la red: Nombre y logotipo
Tiempo: 30 minutos

1. Agrupe alog/las participantes en 4 equipos.
2. Haga que dos de los grupos propongan 2-3 nombres potenciaes parala
red; pida alos otros dos grupos que disefien 2-3 logotipos g emplo.
3. Enun papel, anote los nombres sugeridos por |os pequefios grupos. Pida
alog/las participantes reacciones generaes ante estos nombres.
4. Coloque los logotipos disefiados por |os otros dos grupos y solicite
reacciones de |og/las participantes.
5. Parafacilitar unadiscusion general, formule las siguientes preguntas
sobre |os nombres y logotipos propuestos.
e . Tiene aguien opiniones solidas en favor de cualquiera de los
nombres o logotipos?
e /Por qué prefieren esos nombres?
e Por qué la gente gusta de ciertos logotipos? ¢Qué mensajes
transmiten |os diferentes logotipos?
e Por qué esimportante elegir e nombre correcto y disefiar €l logotipo
correcto?.

Log/las miembros/as de una red deben participar en las respuestas a preguntas
sobre quiénes son como organizacion, qué hacen, y asi sucesivamente. La
declaracion de mision que se genera de las discusiones sobre estas preguntas serd
un elemento clave para el reclutamiento, retencion, y motivacion de los miembros
y paraguiar € trabgjo de lared. Distribuya los documentos para la Unidad 5.

Enladltimaunidad delaSeccion |, log/las participantes trabajarén juntos paratomar
decisiones acerca de como lared realiza su trabajo—su estructuray administracion.
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|. EL PopER DE L os NUMEROS 5. DEcLARACION DE LA MisioN

Documento I.5.1

Declaracion de la mision:
Definiendo el proposito

Antecedentes

Una de las primeras tareas que enfrenta una red es definir una mision. Esta corta
declaracion es necesaria para enfocar los esfuerzos de la red. Su proposito es
definir la filosofia de la red, reclutar y motivar a los/las miembros/as, y guiar
actividades especificas. Las decisiones sobre las actividades y metas mas
especificas se reservan para mas adelante—después que la red se haya formado
y los/las miembros/as hayan evaluado el clima politico y formado alianzas con otros
individuos y organizaciones. Sin embargo, es necesario establecer una mision desde
el principio de la organizacion de los esfuerzos. Esto ayuda a aclarar—en los
terminos mas amplios—Io que la red espera alcanzar. La mision debera aparecer
en boletines, comunicados de prensa, folletos, propuestas, publicaciones y otros.
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Documento 1.5.2
Declaracion de la mision*

Los/las miembros/as de la red son llamados a tomar decisiones. Quizas tengan que
decidir si encargarse de un asunto controversial (que cuente con poco apoyo
popular), establecer limites en las actividades debido a recursos limitados, o unir
fuerzas con competidores o adversarios para el logro de una meta comuin.

La mejor guia individual para tomar estas decisiones es la declaracion de la Mision
de la red.

Definicion: La declaracién de la mision es una manifestacion del propésito de la
organizacion.

Propdsito: Guiar las decisiones de la organizacion, motivar o inspirar a sus
miembros/as, e informar al publico sobre su filosofia.

Desarrollo de una declaracion de misién: La declaracion de la mision filtra
discusiones dirigidas a responder las siguientes preguntas:

1. ¢Quiénes somos? ;Cual es la identidad de la organizacion ante los ojos de sus
miembros/as? ;Qué hace diferente a esta organizacion?

2. En general, ;Cudles son las necesidades basicas sociales o politicas que
esperamos conducir?

3. En general, ;Qué hacemos para reconocer, anticipar, y responder a estas
necesidades o problemas? Responder esta pregunta significa que la
organizacion debe escuchar las necesidades o problemas del mundo exterior.

4. ;Cémo debemos responder a nuestras personas claves interesadas? ;Qué
hace que los/las interesados/as valoren algo y como puede la organizacion
proporcionarles lo que valoran?

5. ¢Cudl es nuestra filosofia, valores, y cultura? Aclarar su propia filosofia, valores,
y cultura ayuda a una organizacion a desarrollar estrategias consistentes y
mantener su integridad.

6. ;Qué nos hace distintos/as y Unicos/as?
Llegar a un consenso en las respuestas a estas preguntas toma horas y aun dias

de discusion. EI Documento 1.5.3 proporciona una guia para redactar un declaracion
de mision después que las discusiones han tenido lugar.

*John M. Bryson. 1995. Strategic Planning for Public and Nonprofit Organizations. San
Francisco: Jossey-Bass, Pp. 75-78.
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Documento 1.5.3
Guia para redactar una declaracion de la mision*

La eleccion de las palabras especificas que se utilizan en una declaracion de mision
pueden y deben generar una discusion intensa. Estas palabras dan a la declaracion
su caracter y distinguen a la organizacion de entre otras.

Preparacion. Antes de redactar su mision, considere lo siguiente:

L

Decida quiénes escribiran la mision.

Las personas que participan en el desarrollo de una declaracion de mision
tendran un entendimiento mas profundo de su mensaje. Por consiguiente,
es deseable la participacion de todos los miembros de la red en este
proceso. Si esto no resultara practico debido al nimero o ubicacion
geografica de los/las miembros/as, aquellos que no redacten la
declaracion deberan revisar y aprobar la redaccion final.

Fije una fecha limite para completar el borrador y la versién final de las
declaraciones.

Las fechas limite mantendran a los/las redactores/as en curso y
limitaran las prolongadas discusiones filosoéficas.

Desarrolle un plan para la revision del borrador y llegue a un consenso
sobre la redaccion final, la publicacion y la difusion.

Preparando el borrador de la declaracion. Inicialmente, céntrese en
responder las seis preguntas formuladas en el Documento 1.5.2. Luego, para
empezar la declaracion en si, liste una lluvia de ideas de nombres claves y
frases y empiece a crear una declaracion de Mision a partir de éstas.

Preparando el borrador de la declaracién. Inicialmente, céntrese en responder las
seis preguntas formuladas en el Documento 15.2. Luego, para empezar la
declaracion en si, liste una lluvia de ideas de nombres claves y frases y empiece a
crear una declaracion de Mision a partir de éstas.

Lograr un consenso. Las siguientes son algunas guias para llegar a un acuerdo:

0

AsegUrese que todos/as los/las que desean hablar son escuchados y que
Sus posiciones sean consideradas.

Motive a los/las miembros/as a expresar diferencias de opinion.

Converse del tema en discusion hasta llegar a un acuerdo.

Formule preguntas y aseglrese que la opinion de todos/as sea entendida
antes de tomar una decision.

Reconozca que el acuerdo signifique quizas que todos/as pueden apoyar
la decision, ain si ésta no refleja su primera preferencia.

* Adaptado dd The Mission Satement Book: 301 Corporate Mission Statements from America’s
Top Companies. Jeffrey Abrahams. Ten Spread Press. Pp. 63-65.
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Documento 1.5.4
Ejemplos de declaraciones de mision

Entre los ejemplos de declaraciones de mision de organizaciones que trabajan en
PF/SR y desarrollo se incluyen los siguientes:

0

Queremos obtener el apoyo de grupos comunitarios influyentes (gremios
religiosos; médicos; organizaciones de mujeres; profesores; la prensa) asi
como del publico en general, especialmente de los padres, en nuestros
esfuerzos para influir en nuestros/as lideres politicos/as a poner servicios
disponibles para los jovenes.

Estamos trabajando para apoyar el derecho basico e internacionalmente
reconocido de que hombres y mujeres sepan y cuenten con los medios
para ejercer sus opciones reproductivas.

Empoderar a las mujeres de todos los niveles de la sociedad como socias
del desarrollo (CEDPA).

La Fundacion de Mercadeo Social de Ghana usa las técnicas de
mercadeo social para facultar e inspirar a familias e individuos a lograr
una calidad de vida mejor. Hacemos esto haciendo que los productos y
servicios de planificacion familiar y salud materno infantil eficaces sean
accesibles y posibles de costear, y proporcionando informacion correcta
para permitir a las familias e individuos a hacer elecciones informadas.

InterAction, una asociacion de miembros compuesta por 152
organizaciones privadas voluntarias de los Estados Unidos, existe para
incrementar la efectividad, y la capacidad profesional de sus miembros
comprometidos en esfuerzos humanitarios internacionales. Mas aun,
InterAction existe para promover la sociedad, colaboracion, liderazgo, y el
poder de esta comunidad para expresarse como una sola voz, en la
medida que procuramos alcanzar un mundo de auto-confianza, justicia y
paz.

Para unir el conocimiento, recursos y destrezas de organizaciones no
gubernamentales (ONGs) que trabajan en asuntos de mujeres para
defender y promover politicas y programas que mejoraran la calidad de
vida de las mujeres en Turquia (KIDOG, Red de Defensa y Promocion de la
Mujer).

Para apoyar la creacion de movimientos nacionales e internacionales de
salud de las mujeres (Coalicion Internacional de Salud de Mujeres).
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Documento |.5.5

Ejemplo de logotipos

Proyecto de Prevencion y Control del SIDA,
Family Hesalth International
Arlington, Virginia, Estados Unidos

The Jordanian Mational Committee
for Women

[ INCW ]

Comité Nacional para Mujeres
de Jordania (JINCW)
Amman, Jordania

Red de Defensay Promocion parala Mujer
Istanbul, Turquia

RED
PR

EIMVER

Red Nacional de Promocion de la Mujer
Lima, Perti

i

I:J,'-.Im"-.:_i_]_: Proor

Ucan Supurge (Escoba Voladora)
Flying Broom
Ankara, Turquia

Asociacion parala Proteccion del
Derecho de las Mujeres
Istanbul, Turquia

Women's 1
Resource
Centre |

Centro de Recursos de Mujeres
Amman, Jordania

Asociacion Rumana Contrael SIDA
Bucarest, Rumania
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Haciéndola funcionar:
Gestion de la red

Antecedentes

Es importante para los/las miembros/as que estan formando una red, tomar un
tiempo que les permita determinar |a forma como administraran lalogistica de sus
esfuerzos. Por giemplo, ¢se redlizarn sus reuniones sobre una base ad hoc o se
programaran mensua o bi-semana mente? Aunque las reuniones pueden consumir
tiempo y ser frustrantes, son necesarias s la red quiere alcanzar sus objetivos. El
reto es hacer reuniones que sean tan productivas y breves como sea posible
siguiendo algunas reglas basicas, como por gemplo € usar una agenda,
comprometer a un/afacilitador/a, limitar €l tiempo, hacer un borrador de la agenda
paralasiguiente reunion y finalmente, evaluar la reunion.

Basandose en las destrezas y competencia profesiona de los/las miembrog/as,
¢cuales seran los roles de los individuos dentro de una red? ¢se compartiran las
responsabilidades en un grupo de trabgjo o comités? ¢debera elegirse un comité
directivo para supervisar las actividades? ¢serd adecuado un mecanismo rotativo de
coordinacion? ¢como se establecerd unaidentidad paralared? ¢cdmo selellamard
alared? ¢existen recursos disponibles para cosas tales como membretes y correo
postal?. Si no, ¢cdmo se mantendran comunicados los/las miembros/as?. Detalles
como éstos deberdn decidirse en la etapa de planeacion de la red. S fuese
necesario, se podrén revisar posteriormente.

Mantener a los/las miembrog/as informados e involucrados es otra importante
consideracion. La comunicacion mantiene la credibilidad y e interés. También
minimiza los malos entendidos e identifica los puntos de desacuerdo antes de que
se tornen en problemas serios. Log/las miembros/as deberan recibir actas de
reuniones, actuaizaciones, comunicados de prensa, e informacion sobre eventos
futuros. ¢Estén los fondos y mecanismos destinados para esta comunicacion?

Disponiendo desde € principio de tiempo para determinar la forma cdmo debera
funcionar la red, los miembros pueden evitar numerosos problemas y confusiones
posteriores. Una vez que las preguntas sobre administracion hayan sido
respondidas, los miembros de lared estaran libres para concentrar sus esfuerzos en
€l logro de los objetivos de defensa'y promocion.

Al fina de este madulo, log/las participantes podran:
® |dentificar los recursos que los/las miembros/as traen alared como;
individuos y representantes de organizaci ones;
e |dentificar los asuntos operativos de organizacion y estructura;
¢ Desarrollar un plan pararesolver estos asuntos operativos; y
® Decribir normas de comportamiento de los/las miembros/as de lared.

3 horas y 50 minutos
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UNIDAD 6

MATERIAI_ES ¢ Hojas de papel periodico, plumonesy cinta adhesiva

¢ Copias de los documentos
DOCUMENTOS 161 Antecedentes
1.6.2 Inventario de recursos organizaciona es/miembros
1.6.3 Inventario de las destrezas de los miembros
1.6.4  Guia parareuniones productivas
1.6.5 Ejemplo de estructuras de redes.

PREPAR ACION Como preparacion paralaActividad 1, lea los antecedentes.
Introduccia
ACTIVIDAD T | 1203400

Presente la Unidad 6 con una breve presentacion de la revision de los objetivos.
Incluyalos siguientes puntos principales:

¢ Hasta este punto, log/las participantes han realizado un trabgjo

considerable para establecer losinicios de lared. Ellos/as han:

— reclutado miembros/as que representan a sus respectivas redes,

— ¢laborado un borrador de la misién que describe larazén de ser de la
red;

— concebido un nombre (o sugerido nombres) paralared, € cua
identifica sus intereses e identidad; y

— disefiado un logotipo (0 sugerido ideas) que representa creativamente
lo que lared encuentraimportante.

® Pero sostener una red demanda més que e establecimiento de objetivos,
un nombre, y una identidad—requiere de organizacion, estructura,
sistemas, y recursos.

¢ Esimportante paralos/las miembrog/as tomar € tiempo y decisiones
acerca de puntos tales como:

— laforma de mantener informados a los/las miembros/as,

— cuando seredlizaran las reuniones y quién decidirala agenda,

— cudes seran los roles y responsabilidades de los/las miembrog/as,
— (qué recursos financieros se necesitan, y

— o existe disponibilidad de recursos financieros.

e Al disponer de un tiempo desde € principio para decidir cdmo debera
funcionar lared, log/las miembros/as pueden evitar numerosos problemas
y malos entendidos posteriores.

¢ Cuando setratan los asuntos administrativos, los/las miembros/as quedan
en libertad para concentrarse en alcanzar sus objetivos de defensay
promocion.

e |aprimeraactividad en esta unidad requiere que los/las miembrog/as de
lared elaboren un inventario de las destrezas y recursos que ellog/as y sus
respectivas organizaciones traen alared. Lainformacién facilitara la
toma de decisiones acerca de los roles y responsabilidades de los/las
miembros/as y de |as actividades a implementarse.
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Inventario de recursos
Tiempo: 1 horay 15 minutos

Trabajo individual (15 minutos)

1.

Distribuya e Inventario de recursos organizacionaes (Documento 1.6.2)
y € Inventario de destrezas de |os miembros (Documento 1.6.3) atodos
log/las participantes para que sean completados por ellos mismosy por
SUS organi zaci ones.

Explique que & primer formulario se refiere alos recursos disponibles
dentro de la propia organizacion y los que ofrece el/lamismo/a
participante. El segundo formulario esté referido sdlo alas habilidades
del participante. S dos 0 mas participantes pertenecen alamisma
organizacion, deberan trabajar juntos/as para completar € Inventario de
recursos organi zacional es.

Andlisis de grupo de la informacion (1 hora)

1.

Pida a un/a participante que relina en un Formulario de inventario, toda
lainformacion que se tenga a partir de la siguiente discusion. El
formulario sera un importante recurso paralared.

Dirigiéndose atodo € grupo, lea cada punto del Inventario de recursos
organizacionalesy discuta

® S losrecursos estan disponibles y donde se encuentran—esta

informacidn debera registrarse en e formulario de inventario;

¢ S no hay disponibilidad, discuta sobre s |0s recursos pueden ser

necesitados por lared;

® S fuesen necesarios, cdmo pueden obtenerse; y
e Otros suministros, equipo, 0 recursos que deberan ser agregados ala

lista.
Elabore un resumen y en la misma forma, reiina lainformacion del
Inventario de destrezas de |os miembros.
Al fina de esta actividad, habra una lista de recursos y destrezas que
faltan y algunas ideas de como asegurar 10s puntos que se necesitan.
También habréan listas de |os recursos organizacionales y destrezas de los
miembros, las cuales deberan figurar en un cuaderno de recursos de la
red.
Recojalos inventarios individuales y copielos en € cuaderno de recursos
delared.

Nota para d/la facilitador/a: La red quiza desee adquirir recursos y destrezas
necesarios, unade |as actividades que |os miembros deben planear en las siguientes
reuniones.
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Organizacion y estructura de la red
Tiempo: 2 horasy 15 minutos

Lluvia de ideas (15 minutos)

1. Refiérase alaintroduccion donde discutio varias decisiones
administrativas que deben ser hechas para ayudar a organizar y
estructurar las operaciones de lared.

2. Partiendo de unalluvia de idess, pida alog/las participantes que el aboren
una lista sobre los asuntos que deben ser tratados S se espera que una red
opere efectivay eficientemente. Escriba sus temas en la hoja. Como
minimo, esta lista deberaincluir lo siguiente:

Temas de organizacion y estructura para la red

O Identificacion de organizaciones e individuos que pueden proveer las
destrezas y recursos necesarios.

O Programacion y conduccion de reuniones.

[ Reclutamiento de nuevos/as miembros/as.

0 Comunicacion—quién esta encargado de coordinar, comunicar, distribuir
tares, etc.

O Proceso de planeacion estratégica.

[l Mantenimiento del registro de responsabilidades.

0 Responsabilidades financieras -presupuesto, blsqueda de fondos,
contabilidad.

Clasificacion de temas (15 minutos)

1. Lamayoriade temas identificados durante €l gjercicio de lluvia de ideas
encgjaran en dos categorias principales:

e Edstructuraorganizacional delared. Los temas de estructura
incluyen los roles de liderazgo; responsabilidades de los miembros;
establecimiento de horarios para las reuniones; uso de comités
directivos o administrativos, grupos de trabajo y/o subcomités,
cuotas’honorarios de membrecia, etc.

e Comunicacion delared. El tema de comunicacion incluye los
sistemas para mantener informados a log/las miembros/as sobre las
reuniones y nuevos desarrollos, comunicarse con otros grupos/redes,
estableciendo y manteniendo sistemas de registro, etc.

2. Reviselalistay pidaa grupo que clasifique cada punto afin de que
pertenezca a “ Estructura organizacional de lared” o a*“Comunicacion de
lared”. Usando los plumones de colores, escriba“E” (estructura) o “C”
(comunicacion) a lado de cada punto dependiendo de la clasificacion del

grupo.
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Grupos de trabajo (1 hora)

1. Pidaalog/las participantes que elijan por si mismos ya sea “ Estructura’ o
“Comunicacion” paratrabajar en grupos pequefios. Dependiendo del
ndmero de participantes interesados en cada tema, forme equipos de no
més de 7 participantes por cada uno.

2. Solicite a cada grupo que revise los puntos listados para su tema, que
asegure una comprension uniforme de cada punto, y que desarrolle
recomendaciones especificas de la forma cdmo la red debera tratarl os.
Pida a cada grupo que anote sus recomendaciones en una hoja de papel.
Por gemplo, los grupos de “ Estructura’ podrian sugerir un cuadro
organizaciona especifico que muestre estructuras de liderazgo y/o toma de
decisiones, (en @ Documento 1.6.5 se incluyen gemplos de otras redes) o
hacer recomendaciones para el plan y estructura de reuniones. Los grupos
de “Comunicacién” podrian recomendar sistemas de comunicacion dentro
de lared, tipos de datos a recolectar, y sistemas de registro, etc.

3. Después de que los grupos peguefios hayan trabajado por 45 minutos
aproximadamente, solicitele a todos los grupos de “Estructura’ que se
relinan y atodos los de “Comunicacion” que hagan o mismo afin de que
compartan y organicen sus recomendaciones, eliminen duplicidad y
decidan cdmo presentar sus recomendaciones al grupo global. Los grupos
no necesitan llegar a un consenso sobre sus recomendaciones; pueden
simplemente presentar varias sugerencias.

Presentaciones de grupo y discusion (45 minutos)

1. Solicite alos grupos que presenten sus recomendaciones en cualquier
formato y manera que hayan elegido.

2. Después de cada presentacion, facilite la discusion con todo € grupo para
tratar de llegar a un acuerdo sobre aguna guia recomendada parala
administracion de lared. Registre las recomendaciones en una hoja de papel.

3. Similarmente, ayude a grupo aresaltar |os puntos resaltantes que
necesitan ser resueltos en aguna fecha futura. Anote estos puntos en una
hoja de papel. Por gemplo,

La Red acuerda: La Red necesita:
0 Reunirse formalmente por lo menos 0 Encuestadores para conocer la preferencias
10 veces al ario. de comunicacién.
U Rotar los lugares, facilitadores y U Revisar el inventario de destrezas y disetiar
secretarios de la reunion. una base de datos.
O Desarrollar estatutos. O Decidir la estructura del subcomité/comité
O Establecer un comité directivo y votar directivo.
por los miembros del comité. U Diseflar la estrategia para el reclutamiento
U Configurar un sistema de de miembros.
comunicacion. [ Decidir sobre la estructura de
honorarios/cuotas.
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Nota para €l/la facilitador/a: Los/las participantes deberan reconocer que
algunas decisiones sobre las operaciones y administracion de la red pueden
hacerse en este tiempo, pero que no todos los puntos pueden decidirse durante
el taller—especiamente si algunos miembros de la organizacion estan
ausentes 0 no se tienen datos disponibles. Por esta razon, el gercicio deberia
enfocarse en registrar |as decisiones tomadas por |os participantes, identificar
los puntos no resueltos adn, y hacer planes sobre la forma como los trataré la
red. Sugiera a grupo que algunos de estos puntos pueden ser anotados en la
agenda para la préxima reunién de la red.

Reunion de seguimiento
Tiempo: 15 minutos

1. Revise ambas listas mostradas antes y pida a log/las participantes que
identifiquen los puntos que les gustaria colocar en agenda parala
proxima reunion de lared. Resalte estos puntos con plumones de color.
Por g emplo, una decision final sobre e nombre y logotipo de lared, la
identificacion de comités especificos, 1a asignacion de prioridades para
los puntos que queden, etc.

2. Pidaaloglas participantes que decidan lafechay € lugar delareuniony
solicite voluntarios para preparar un borrador de la agenday contactar a
los/las miembrog/as ausentes.

La administraciéon de una red es un proceso en marcha, democrético que requiere
de informacion e involucramiento de tantos/as miembros/as como sea posible. Lo
mejor es considerar y acordar una estructura principal paralared a inicio de su
formacion. Log/las miembros/as pueden poner su atencion en e trabajo que desean
realizar, sequros de saber que cuentan con un plan de administracion para hacer que
lared opere de la manera més eficiente posible. Distribuya los documentos para
la Unidad 6.

La primera seccion de esta guia se centra en consideraciones internas. formacion
de la red, creacion de habilidades de comunicacion y equipo, comprension del
proceso de toma de decisiones, redaccién del borrador de la Mision, y
administracion delared. La Seccién |1 ayudaalared aempezar amirar a exterior.
Esté disefiada para ayudar alog/las participantes en la comprension del proceso de
politicas y a determinar las oportunidades de defensa y promocion que existen
dentro de su contexto politico particular.
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Documento 1.6.1

Haciéndola funcionar:
Gestion de la red

Antecedentes

Es importante para los/las miembros/as que estan formando una red, tomar un
tiempo que les permita determinar la manera como administraran la logistica de
sus esfuerzos. For ejemplo, ése realizaran sus reuniones sobre una base ad hoc o se
programaran mensual o bi-semanalmente?. Aunque las reuniones pueden consumir
tiempo y ser frustrantes, son necesarias si la red quiere alcanzar sus objetivos. El
reto es hacer reuniones que sean tan productivas y breves como sea posible
siguiendo algunas reglas basicas como el usar una agenda, comprometer a un/a
facilitador/a, limitar el tiempo, hacer un borrador de la agenda para la siguiente
reunién y finalmente, evaluar la reunion.

Basandose en las destrezas y competencia profesional de los/las miembros/as,
¢cudles seran los roles de los individuos dentro de una red? ¢Se compartiran las
responsabilidades a través de un grupos de trabajo o comités? éDebera elegirse un
comité directivo para supervisar las actividades? ¢Sera adecuado un mecanismo
rotativo de coordinacion? éComo se establecera una identidad para la red? éComo
se le llamara a la red? Existen recursos disponibles para cosas tales como
membretes y correo postal? Si no, Zcomo se mantendran comunicados los/las
miembros/as?. Detalles como éstos deberan decidirse en la etapa de planeacio’n de
la red. Si fuese necesario, podrém revisarse posteriormente.

Mantener a los/las miembros/as informados e involucrados es otra importante
consideracién. La comunicacién mantiene la credibilidad y el interés. También
minimiza los malos entendidos e identifica los puntos de desacuerdo antes de que
oe tornen en problemas serios. Los/las miembros/as deberan recibir actas de
reuniones, actualizaciones, comunicados de prensa, e informaciéon sobre eventos
futuros. ZEstéan los fondos y mecanismos dispuestos para esta comunicacion?.

Disponiendo desde el principio de tiempo para determinar la forma como debera
funcionar la red, los/las miembros/as pueden evitar numerosos problemas y
confusiones posteriores. Una vez que las preguntas sobre administracion hayan
sido respondidas, los miembros de la red estaran libres para concentrar sus
esfuerzos en el logro de los objetivos de defensa y promocion.
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Documento 1.6.2
Inventario de recursos organizacionales /miembros/as

Recursos organizacionales/de miembros/as
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Documento 1.6.3

Inventario de destrezas de los miembros/as

Destrezas de los/las miembros/as

Administracién de banco de datos

Procesador de textos
Capacitacion
Investigacion
Administracién financiera

Asuntos legales/regulatorios

Andlisis de politicas

Recaudacion de fondos

Medios de comunicacion

Orador publico

Gréaficos y disefios

ldioma

ldioma

Nombre de los/las miembros/as

1
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Documento 1.6.4
Guia para realizar revniones productivas*

Las reglas generales que se dan a continuacion para la conduccion de reuniones
productivas y ordenadas han sido probadas repetidas veces en incontables lugares
alrededor del mundo.

Use una agenda

Cada reunion debera contar con una agenda, preferentemente una que haya sido
esbozada en borrador en la reunion anterior y desarrollada en detalle por uno de
los/las miembros/as antes de la siguiente reunion. Si fuese posible, debera ser
enviada a los/las miembros/as con anticipacion. (Sino se ha preparado una agenda,
deberan dedicarse los primeros 5-10 minutos de la reunion para crear una agenda
en el papelografo).

Las agendas deberan incluir los temas a discutir y el por qué, las personas que
realizaran presentaciones y los limites de tiempo. Se debera incluir también el
punto que se tratard y si se requiere una decision o es s6lo un anuncio.

Las reuniones deberan iniciarse con la revision de la agenda, agregando o eliminando
puntos dependiendo del sentido del grupo y modificando las estimaciones de
tiempo.

Comprometa al/la facilitador/a

Cada reunion deberd contar con un/a facilitador/a que sera responsable de
mantener la reunién dinamica y centrada en el tema; intervenir si la discusion se
divide en miltiples conversaciones; prevenir con tacto que alguien domine la reunion
0 sea pasado por alto; y llevar las discusiones a término. Este rol debera rotarse
entre los/las miembros/as de la red.

El/la facilitador/a también debera notificar al grupo cuando el tiempo asighado
para un punto de la agenda ha expirado o esta por expirar. Los/las miembros/as
deberan entonces decidir continuar la discusion a expensas de otros puntos de la
agenda o posponer la discusion hasta la proxima reunion.

Tome notas

En cada reunidn, alguien debera registrar los temas claves y los puntos
importantes que hayan surgido, las decisiones tomadas (incluyendo quiénes
estuvieron de acuerdo en hacer qué y cuando), y los puntos que el grupo ha
acordado tratar més adelante. Los/las miembros/as pueden usar notas para
reconstruir discusiones, recordarles a ellos mismos las decisiones o acciones que
se tomaran, o ver lo que sucedid en la reunion a la que no asistieron. La
responsabilidad de hacer la minuta deber ser rotada entre los/las miembros/as.
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Prepare un borrador de la proxima agenda

Al final de la reunion, prepare un borrador de la agenda para la proxima reunion.

Evalle la reunion

Cierre tomando unos cuantos minutos para revisar y evaluar cada reunion, aln s
los puntos de la agenda han tomado tiempo extra. La evaluacion deberé incluir las
decisiones sobre qué hacer para mejorar las reuniones siguientes y la
retroalimentacion provechosa de parte dellla facilitador/a.

* Adaptado del The Team Handbook: How to Use Teams to Improve Quality, op.cit. Pp.4-6.
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PROTAGONISTAS, TEMAS Y
OPORTUNIDADES: EVALUACION DEL
AMBIENTE POLITICO

Todos tienen e derecho de tomar parte en € gobierno de su pais.
Extraido del Articulo 21 de la declaracion universal de derechos humanos
asamblea general de las N.U., Diciembre 10, 1948

Introduccion

Un elemento importante para € éxito de cualquier esfuerzo de defensa y
promocion es € conocimiento profundo de las oportunidades que existen para
influir en @ proceso de politicas—anivel naciond, regional, o local. En la Seccion
I, log/las participantes trabgaron en los pasos necesarios para formar una red
efectiva. Ahora, log/las miembrog/as de la red aprenderan a determinar la forma
como funciona € proceso de politicas—dadas las redidades de su ambiente
politico particular—y lo que reamente pueden esperar lograr en e nivel de
politicas. Esta evaluacion es importante porque focaliza los esfuerzos de lared en
lo que es dcanzable.

Laformulacion de politicas—un curso de accién que trata un problema o asunto de
interés—ocurre dentro de una red de fuerzas que interactlan entre si. Estan
involucradas fuentes de informacion mdltiples, relaciones de poder complgas, y
arreglos ingtitucionales de cambio. Estos factores dan los insumos a las tres fases
principales del proceso: reconocimiento de un problema; formacion y
perfeccionamiento de las propuestas de politicas, y las politicas en si.

Probablemente algunos temas se establecen a partir de los hechos, los andisis, y la
persuacion. Otros temas se determinan por e voto, negociacion, o delegacion de
autoridad a una persona. En todos los casos, quienes toman decisiones
generalmente se ven forzados a elegir politicas bajo condiciones de ambiguedad e
incertidumbre. Por consiguiente, € andlisis de politicas demanda centrarse en o
gue realmente esta hecho frente alo que se propone o se intenta hacer.

Las politicas crean e marco por € cua los gobiernos afectan € comportamiento
de millones de personas. En e campo de la planificacion familiar y salud
reproductiva, las politicas son herramientas para promocionar € acceso a los
servicios o para negar, obstruir, o condicionar la disponibilidad de los servicios.
Por gjemplo, mediante la provision de servicios de educacion y clinicos especiales
para adolescentes, un gobierno demuestra sensibilidad ante la sexualidad del/la
adolescente; prohibiendo ciertos procedimientos clinicos como la insercidn de
DIUs por persona no médico, un gobierno crea barreras para los servicios de
salud reproductiva.

La accion de politicas efectiva empieza con estudios e investigacion. Puede no ser

fécil determinar los procesos por |os cuales un pais formula e implementa politicas
de salud reproductiva, particularmente s la toma de decisiones del gobierno es
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complgla 0 se encuentra en transicion de ser un proceso vertical hacia otro més
descentralizado. Sin embargo, es importante identificar con tanta exactitud como
sea posible, los factores que afectan las decisiones en € desarrollo de politicas, de
manera que se puedan adoptar estrategias apropiadas parainfluir en € proceso de
formulacion de politicas. Laidentificacion de estos factores ayudaraalared a usar
Sus recursos de manera que maximize e impacto.

El primer paso es revisar como funciona € proceso de politicas en € escenario
particular donde se desenvuelve la red. En la Unidad 1, log/las participantes del
taller combinarén sus conocimientos acerca de como se formula e implementa una
politica, delinerén los pasos en € proceso de formulacién de politicas, y
desarrollaran un mapa visua parailustrar cdmo se toman las decisiones politicas
en sus paises.

En la Unidad 2, log/las participantes pasaran del campo de la politica general a
ambiente de politicas de PF/SR. Evaluaran € clima politico actua y puliran €
mapa politico para reflgar la informacion acerca de como se determinan las
prioridades de gobierno en las politicas de planificacion familiar y salud
reproductiva. Log/las participantes también buscaran 1azos con otras éreas politicas
gue puedan afectar potencialmente las prioridades de la red.

El objetivo de la Unidad 3 es identificar temas relevantes para |los esfuerzos de
defensay promocion de lared. Log/las participantes colocaran los temas de salud
reproductiva en sus esfuerzos de defensa 'y promocion y encgaran los temas con
las oportunidades percibidas. La actividad final ayudara a log/las participantes a
llegar a un acuerdo sobre un tema especifico para la campafia de defensa y
promocién de lared.
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1. EL Proceso DE PoLiTicAs

El Ipmceso de politicas:
El gobierno en accion

Antecedentes

La formulacion de politicas es un plan
genera de ato nivel o un curso de
accion que abarcalas metas generalesy
los procedimientos aceptables del
gobierno. Es un proceso atamente
politico. No hay dos paises en el

Politicas sin programas

Por muchos afios, Céte d'lvoire ha tenido una
politica oficia que verdaderamente es favorable
a tema de pablacién, pero El gobierno tiene
pendiente |a tarea de traducir laley en provision

mundo que formulen politicas  red deserviciosde planificacion familiar.
exactamente en la misma manera, aln

dentro de regimenes democraticos. Pero alin en paises atamente centralizados, €
gobierno es visto como vehiculo para provocar e desarrolloy crecimiento social y
econdémico. En estos paises, sin embargo, las élites dirigentes con frecuencia no
tienen e deseo politico de actuar a favor del bien publico. Con frecuencia, los
intereses politicos y econdmicos inspiran las acciones de la élite.

Afortunadamente, los paises alrededor del mundo se estén algjando de los marcos
atamente centralizados. Existe un énfasis creciente en la nocion de sociedad civil.
Las ingtituciones de la sociedad civil—familia, comunidad, asociaciones
profesionales, ONGs, e ingtituciones religiosas—son vistas como un campo
apropiado para organizar € gobierno. Estan surgiendo nuevas formas de toma de
decisiones y éstas se estan perfeccionando. Los gobiernosy las agencias donantes
internacionales reconocen que las ONGs pueden y realmente juegan un papel
importante en este proceso por Servir como puentes—o campeones politicos—
entre la sociedad civil y los formuladores de politica en todos los niveles del
gobierno.

Sin embargo, muchos gobiernos permanecen ambivalentes acerca de dentar la
participacion de ONGs y ciudadanos/as en € proceso de politicas. Ellos pueden
reconocer laimportancia de la participacion ciudadana, pero se muestran reacios a
riesgo de nuevos retos para sus politicas y acciones. Con frecuencia también,
carecen de mecanismos apropiados parainvolucrar alos ciudadanos en los asuntos
de Estado.

Indiferentemente del sistema politico de un pais o € nivel de receptividad parala
participacion popular, los esfuerzos de lared en el campo de las politicas tomaran
diversas rutas, tales como el egjecutivo, legislativo/parlamentario, judicial,
ministerios de gobierno y agencias, oficiales locales, y en algunos casos, ain la
policia o militares. Log/las miembros/as necesitan identificar las oportunidades
para influir en e proceso de politicas—ya sea a nivel naciona donde las
discusiones se enfocan en un asunto politico amplio y en politicas nacionales
oficides, o en € nivel operativo donde se define la asignacion de recursos
especificos y las normas para la entrega de servicios. Para poder identificar las
oportunidades, la red necesita primero comprender las reglas y procedimientos
formales que su pais usa para tomar decisiones politicas.
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Al findizar esta Unidad, log/las participantes podran explicar e ilustrar como
funciona € proceso de politicas en su pais.

3 horasy 15 minutos

Hojas de papel periddico, plumonesy cinta adhesiva
Copias de los documentos

11.1.1. Antecedentes

11.1.2 Mapeo palitico: un gemplo del pais X.

Relnainformacion y materiales de apoyo sobre como se formulan las
politicas y/o gjemplos de politicas nacionales de su propio pais.
Identifique e invite a un experto/alocal en politica parainaugurar la
presentacion en laActividad 2 con €l tema del proceso de politicasy
el sistema de gobierno de su pais. El orador/ainvitado/a debera tener
un amplio entendimiento sobre la manera como se formulan e
implementan las politicas. Un/a buen/a orador/a podria ser un
profesor/a de ciencias politicas, un analista politico, un cabildero
profesional, un/a funcionario/a de gobierno de ato rango, o un/a
parlamentario/a.

Proporcione al/la orador/a invitado/a |la lista de preguntas presentadas
en laActividad 2 y el giemplo del mapeo politico. Enfatice que su
presentacion debera tratar 1as preguntas e incluir una descripcion
visual del proceso general de politicas seguido en su pais. Explique
gue €l propdsito de la presentacion es fortalecer 1as habilidades
politicas de una red de defensay promocion. Pida al/la presentador/a
gue hable por un méximo de 1 horay gque conceda tiempo para
formular preguntas y discusion.

ParalaActividad 2, escriba en una hoja las preguntas de discusion y
coléquelas en la sala.

ParalaActividad 3, en una hoja dibuje € mapa politico del pais X.
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Introduccion al proceso de politicas
Tiempo: 15 minutos

Presente la Seccion 11y la Unidad 1 con la revision de los objetivos y haga una
breve presentacion de laimportancia del entendimiento del ambiente politico. Los
puntos principales aincluir en su presentacion son:

¢ Un elemento importante en el éxito de cualquier esfuerzo de defensa
y promocion es € profundo conocimiento de lared sobre €l proceso
de politicas en el pais. Este conocimiento incluye la forma como se
identifican los asuntos de SR; como se formulan e implementan las
politicas; qué instituciones e individuos estan involucrados; cuédles
son losroles, relaciones, y balance de poder entre las instituciones e
individuos; y como, cuando, y donde se debe actuar para alcanzar €l
maximo impacto de los esfuerzos de defensa'y promocion.

e Un profundo conocimiento del ambiente politico puede ayudar ala
red aidentificar y reconocer las oportunidades de defensa 'y
promocion y los puntos importantes de entrada tanto para influir en e
proceso de politicas como para guiar la seleccion de temas de defensa
y promocion de la red.

® Ademas de conocer las reglasy procedimientos formales que €
gobierno sigue para tomar decisiones politicas, |as redes deberan
monitorear el ambiente politico, econdmico, sociocultural, y
tecnol 0gico para mantenerse informadas de |0s asuntos que surgen y
de las posiciones de lideres de gobierno, politicos, religiosos, y
locales respecto a estos temas. Las oportunidades para influir en las
politicas y en sus formuladores pueden surgir en cualquier momento.

® En muchos paises, |os lideres de gobierno y politicos se mantienen
escépticos o temerosos por la participacion de ONGsy otros
representantes de la sociedad civil en el campo de politicas.

e Hay una percepcion comun entre log/las formuladores/as de politicas
sobre que las ONGs carecen de la experiencia, habilidad, y
conocimiento necesario para el andlisisy formulacion de politicas.
Esta percepcion conduce a desgano o ala negativa para escuchar o
colaborar con las redes en sus esfuerzos de defensa 'y promocion.

e Consecuentemente, es vital que los/las miembros/as de lared
demuestren un claro y preciso entendimiento de proceso que se sigue
y alos actores involucrados en la toma de decisiones de politicas.

® El proposito de la Seccion 1l es ayudar a los/las miembros/as de la
red a obtener ideas y habilidades que fortalecerén la credibilidad y
profesionalismo de lared e incrementar la habilidad individual para
entablar un didlogo con log/las formuladores/as de politicas.

Transicion

En preparacion para la presentacion del/la experto/a, revise las preguntas de
discusion colocadas en la sdlay explique que con ellas se guiara la presentacion.
Recuerde a log/las participantes que durante la presentacion se refieran a las
preguntas, note cuando se trate cada pregunta, y registre la respuesta
correspondiente.
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Presentacion del/la experto/a (1 hora)

1. Presente d/laorador/a.

2. Después de la presentacion, conduzca una sesion de preguntas y
respuestas que incluya cualquier pregunta de discusién que no haya sido
respondida alin en la presentacion.

3. Agradezcad/laorador/ay concluya con la actividad.

Preguntas de discusién: CoOmo se formulan las politicas
9 p

1. ¢Cémo se generan las ideas o temas para la revision o formulacion de
nuevas politicas?

2. 2Como se propone un tema en el proceso formal de toma de decisiones?

2. ¢Cudl es el proceso de discusion, debate, y tal vez, modificacion de la
propuesta? éQuiénes son los/las actores/as involucrados/as?

4. ¢Como se aprueba o rechaza la propuesta?

5. En caso de ser aprobada, ¢Cusles son los pasos para llevar la propuesta
al siguiente nivel de la toma de decisiones?

Lluvia de ideas (10 minutos)

1. Como encabezado, escriba en una hoja“ Ejemplos de politicas’.

2. Pidaalog/las participantes que expresen sus ideas sobre cualquier
gjemplo de politicas que estén en vigencia actualmente
(independientemente del sector) y listen sus respuestas en la hoja de

papel.

Ejemplos de politicas

Politica nacional de SIDA.

Minimo de ocho afos de educaciéon formal.

No fumar en ambientes plblicos.

Limitaciones para el personal no-médico en la distribucion de
anticonceptivos.

I I I
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Discusion del grupo (20 minutos)

1. Refiérase alas preguntas de discusiéon en lahojay relacione cada
pregunta a UNA de las politicas que se listaron en la sesiéon de lluvia de
ideas. Por ggemplo, respecto ala politica naciona de SIDA:

e :Dondey como se generd la(el) idealtema relacionado con la politica
naciona de SIDA?

e ;Como seintrodujo € temaen e proceso formal de formulacion de
politicas?

e ;Cud fué d proceso de discusion, debate, y/o modificacion de la
propuesta para la politica de SIDA? ¢Quiénes fueron las personas o
instituciones involucradas en € proceso?

® Quién/qué gremios estuvieron involucrados en la aprobacion de la
propuesta?

® /Qué pasos se siguieron parallevar la propuesta a siguiente nivel en
latoma de decisiones?.

M | liti
ACTIVIDAD 3 | Mapco del proceso poliico

Actividad en grupos pequeiios (45 minutos)

1. Agrupe alog/las participantes en pequefios equipos y distriblyales hojas
de papel y plumones (uno por equipo).

2. Utilizando lainformacion expuesta en la presentacidn del/la experto/a de
politicas y de ladiscusion del grupo, pida a cada equipo que prepare un
mapa visua o diagrama de flujo del proceso de politicas en su pais. El
mapa debera ser tan simple como sea posible alavez de asegurar
exactitud.

3. Refiérase a gemplo de “Proceso de politicas del pais X” que usted
dibuj6 para mostrar alog/las participantes como lucira

Mapa del proceso de
politicas: Pais X No

aprobado 3.
Farlamento

completo

2. , Aprobado
Comité

de parlamento

1.
Definicién

de agenda 4

Rotorna al ministerio
. /7
para implemenacion

o Presidente
e Primer Ministro
¢ Ministros
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|. PROTAGONISTAS, TEMAS Y OPORTUNIDADES 1. EL Proceso DE PoLiTicAs

Discusion de grupo (45 minutos)

1. Solicite a cada grupo que presente su mapa de politicas a toda la sala, que
dé una breve explicacion e indique en lo que basaron sus decisiones.

2. Discutalas similitudesy diferencias que existen entre los mapas. Ayude a
log/las participantes a llegar a un acuerdo. Pidales que reproduzcan €
mapa fina en un papel, de manera que pueda reproducirse y distribuirse.

3. S exigten diferencias IMPORTANTES de opinion o brechas en la
informacion acerca de cdmo funciona € proceso de politicas, haga una
lista de las éreas de discrepanciay los tipos de informacion que se
requieren aclarar.

Compartir lainformacion y lainvestigacion puede ayudar alos/las miembros/as de
lared a comprender claramente € funcionamiento del proceso de formulacion de
politicas en su escenario particular. Una vez que log/las miembrog/as tengan esta
informacion, pueden aplicarla a la estrategia de defensa y promocién que estan
preparando. Distribuya los documentos para la Unidad 1.

En lasiguiente unidad, log/las participantes pasaran de la comprension general del
proceso de politicas a un analisis de los componentes especificos del ambiente
politico de la planificacién familiar y salud reproductiva.
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|. PROTAGONISTAS, TEMAS Y OPORTUNIDADES 1. EL Proceso DE PoLiTicAs

Documento Il1.1.1

El Proceso de politicas:
El Gobierno en accion

Antecedentes

La formulacién de politicas es un plan
. /e .
general de alto nivel o un curso de Politicas sin programas

/7
ion gue abarca las metas generales " o .
acclon que abarca \a as genera Por muchos afios, Cote d’Ivoire ha tenido una

Y [O? procedimientos aceptables del politica oficial que verdaderamente es
gobierno. Es un proceso altamente — favorable al tema de poblacién, pero el
politico. No hay dos paises en el mundo  gobierno tiene pendiente la tarea de traducir

que formulen polfticas exactamente en ~ 1a ley en provision real de servicios de
la misma manera, aln dentro de  Planificacion familiar.

regimenes democraticos. Fero aln en

palses altamente centralizados, el gobierno es visto como vehiculo para provocar el
desarrollo y crecimiento social y econdmico. En estos paises, sin embargo, las élites
dirigentes con frecuencia no tienen el deseo politico de actuar a favor del bien piblico.
Con frecuencia, los intereses polticos y econdomicos inspiran las acciones de la élite.

Afortunadamente, los paises alrededor del mundo se estan alejando de los marcos
altamente centralizados. Existe un énfasis creciente en la nocion de sociedad civil,
Las instituciones de la sociedad civi—familia, comunidad, asociaciones
profesionales, ONGs, ¢ instituciones religiosas—son vistas como un campo
apropiado para organizar el gobierno. Estan surgiendo nuevas formas de toma de
decisiones y éstas se estan perfeccionando. Los gobiernos y las agencias donantes
internacionales reconocen que las ONGs pueden y realmente juegan un papel
importante en este proceso por servir como puentes—o campeones poll’ticos—
entre la sociedad civil y los formuladores de politica en todos los niveles del gobierno.

Sin embargo, muchos gobiernos permanecen ambivalentes acerca de alentar la
participacion de ONGs y ciudadanos/as en el proceso de politicas. Ellos pueden
reconocer la importancia de la participacion ciudadana, pero se muestran reacios al
riesgo de nuevos retos para sus politicas y acciones. Con frecuencia también,
carecen de mecanismos apropiados para involucrar a los ciudadanos en los asuntos
de Estado.

Indiferentemente del sistema politico de un pals o el nivel de receptividad para la
participacion popular, los esfuerzos de la red en el campo de las politicas tomaran
diversas rutas, tales como el gjecutivo, legislativo/parlamentario, judicial, ministerios
de gobierno y agencias, oficiales locales, y en algunos casos, aln |a policia o militares.
Los/las miembros/as necesitan identificar las oportunidades para influir en el
proceso de politicas—ya sea a nivel nacional donde las discusiones se enfocan en un
asunto politico amplio y en politicas nacionales oficiales, o en el nivel operativo donde
se define la asignacion de recursos especficos y las normas para la entrega de
eervicios. Para poder identificar las oportunidades, la red necesita primero
comprender las reglas y procedimientos formales que su pals usa para tomar
decisiones politicas.
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ProvecTto PoLicy

|. PROTAGONISTAS, TEMAS' Y OPORTUNIDADES

1. EL Proceso DE PoLiTicAs

Documento 11.1.2

Mapa del proceso de
politicas: Pais X No

aprobado

2.
Comité

de parlamento

1.
Definicién

de agenda

4

2.
Farlamento

completo

Aprobado

Rotorna al ministerio

para implemenacion

e Presidente
® Primer Ministro
® Ministros
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UNIDAD 2

Toma de decisiones para la salud
reproductiva: Analizando el ambiente politico

Antecedentes

¢CoOmo perciben loglas lideres
de un pais los asuntos de Observando los indicadores de paliticas
poblacion? Sus puntos de vista

X En Turquia, los puntos de vistay politicas del gobierno son —
y acciones sobre temas como la

salud pl'JbI ica, servicios Puntosdevista Politicas
médicos, y € tamafio vy Crecimiento de lapoblacion  Muy alto Reducir
distribucién delapoblacionson ~ Fecundidad Muy ato Reducir
todos indicadores claves de Distribucion derurd a Cambio menor  Desacelerar
ambiente politico para la salud urbano deseado

reproductiva. En lamayoriade ~ Imigracion Sdtisfactoria  Reducir
casos, los puntos de vista de ~ Emigracion Muy baja Aumentar

log/las lideres son asuntos
publico y probablemente son bien conocidos por log/las miembrog/as de lared.

Para avanzar en la agenda de defensa y promocion de politicas de la red, es
importante comprender como se toman las decisiones politicas de salud
reproductivay e ambiente politico en e que tienen lugar. Como pre-requisito ala
propuesta de aternativas politicas de impacto, log/las miembros/as de la red
necesitan saber como andizar las politicas y/o leyes existentes en salud
reproductiva, asi como sus defectos. Por jemplo, ¢qué compromisos hizo € pais
en la Conferenciadel Cairo? ¢Esta cumpliendo con esos compromisos?.

Lared puede identificar los temas especificos de politica mediante el andisis del
ambiente politico para la planificacion familiar y la salud reproductiva. Por
gemplo, una regulacion acerca dd registro de productos farmacéuticos puede que
intente proteger a publico de précticas fraudulentas o inseguras. Por otro lado,
puede pretender satisfacer € objetivo macroecondmico de incrementar losingresos
para ayudar aequilibrar el presupuesto de gobierno. Muchos paises, como parte de
su reforma econdémica general, estén implementando una politica de tributacion e
importacion uniforme para todos los sectores. Si fuese este € caso, sera dificil
obtener excepciones para |los productos de planificacion familiar.

Entender e antecedente de una politica particular ofrece una base para
determinar € nivel de dificultad probable en el cambio de la politica. También
puede proporcionar una guia para conocer con anticipacion 1os grupos que se
opondran alareformay cuéles laapoyaran. Por giemplo, laregulacidn que exige
el registro de productos farmacéuticos puede ser e resultado de una presion
giercida por grupos de interés especiales, interesados en mantener tarifas
prohibitivamente altas para productos importados, y asi proteger la produccién
interna. El conocimiento del antecedente de una politica particular ayudara a la
red a elegir estrategias para influir en el proceso de formulacion de politicas y
obtener excepciones para los anticonceptivos.
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MATERIALES
DOCUMENTOS

PREPARACION

I1-12 ProyecTo PoLicy

|. PROTAGONISTAS, TEMAS'Y OPORTUNIDADES 2. ToMA DE DECISIONES PARA

LA SALUD REPRODUCTIVA

Al final de este modulo, los/las participantes podran:

Analizar € ambiente politico de la salud reproductiva
Identificar los temas y problemas actuales de la SR.

3 horas y 45 minutos

Hojas de papel periddico, plumonesy cinta adhesiva
Copias de los documentos
11.2.1 Antecedentes
11.2.2 Mapa de politicas de salud reproductiva: Un jemplo del
pais X
Copias del mapa de politicas desarrollado y acordado en la Unidad 1
Tarjetas con nombres o |etreros de mesa.

Relina informacion acerca del compromiso del pais en € Programa de
Accion delaCIPD.

En hoja separada, escriba cada una de las preguntas que se muestran en la
Actividad 1y coléquela arededor de lasda

ParalaActividad 2, en una hoja elabore una lista de temas de politicas
de SR.

ParalaActividad 2, en una hoja trace el mapa de politicas de SR gjemplo.
Escriba los siguientes titulos en | as tarjetas o | etreros de mesa para €
juego de roles indicado en laActividad 3—Entrevistador/a, Funcionario/a
de gobierno, Lider religioso/a, y Donante internacional.
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UNIDAD 2

ACTIVIDAD 1

ProvecTto PoLicy

|. PROTAGONISTAS, TEMAS'Y OPORTUNIDADES 2. ToMA DE DECISIONES PARA
LA SALUD REPRODUCTIVA

El proceso de politicas en salud reproductiva
Tiempo: 45 minutos

Introduccion (15 minutos)

Presentela Unidad 2 con larevision de los objetivos y una breve presentacion. Los
puntos claves aincluir en su presentacion son:

® Ahoraque, log/las participantes tienen una buena comprensién del
proceso de formulacién de politicas genérico, necesitan pensar cOmo
funciona el proceso cuando las politicas se formulan especificamente
parala PF/SR.

® Paraavanzar con la agenda de defensay promocién de lared, log/las
miembros/as deben entender como se toman |as decisiones sobre
politicas de salud reproductiva, asi como el ambiente politico en que
esto ocurre. Antes de proponer alternativas de impacto, necesitan
saber como analizar las politicas y/o leyes de salud reproductiva
existentes, asi como sus defectos.

¢ Mediante a andisis del ambiente politico de planificacién familiar y
salud reproductiva, la red puede identificar temas especificos de
politicas que pueden influir en la seleccion de tema(s) de defensay
promacion.

e Entender € antecedente de una politica particular o una regulacion
proporciona una base para determinar e grado de dificultad que
requiere el cambio de esa politica. También puede ofrecer una guia
para anticipar |os grupos que se opondran alareformay los que la
apoyaran.

e Obtener un entendimiento claro del ambiente politico en SR incluye
aprender sobre el proceso de toma de decisiones, las instituciones
clavesy losindividuos involucrados, y los temas de actualidad.

Grupos pequeiios (30 minutos)

1. En hojaseparada, escriba cada una de las siguientes preguntas y
coléquelas alrededor delasaa.

Cdmo se formulan las politicas de salud reproductiva

0 ¢Donde se generan los temaslideas para las politicas de salud
reproductiva?

0 éQué instituciones—politicas, gubernamentales o no gubernamentales—
influyen en las politicas y leyes sobre salud reproductiva?

0 éQué otras politicas sectoriales (por ejemplo, medio ambiente) pueden
enlazarse con salud reproductiva?

2. Reviselas preguntas para asegurar su comprension.

3. Agrupe alog/las participantes en pequefios equipos.

4. Pidaalos equipos que discutan cada preguntay que lleguen a un
CONSENSO en su respuesta.

5. Haga que cada equipo escriba sus respuestas directamente en la hoja
correspondiente.

6. Lealasrespuestas a cada preguntay guie una discusion general sobre
ellas.

MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION
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UNIDAD 2

LA SALUD REPRODUCTIVA

ACTIV'DAD 2 Mapeo del proceso de politicas en salud reproductiva

Tiempo: 1 hora

1.

2.
3.

Explique alog/las participantes que, al igua que en €l gercicio anterior,
trabajaran en |os mismos equipos pequefios.

Distribuya hojas y plumones a cada equipo.

Seleccione uno de los siguientes temas de politicas, o elija uno propio, y
asignelo a todos | os equipos pequefios. Pida a cada equipo que desarrolle
un mapeo politico en SR que indique la secuencia, desde la identificacion
de la necesidad hasta la implementacion de la politica.

Posibles temas de politicas en SR

O Polftica nacional de SIDA

O Una politica que permita la distribucion de
anticonceptivos por promotores de DCA

O Un compromiso del MINSA para la asighacion de
una linea presupuestal para la compra de
anticonceptivos

Para el gercicio de mapeo, indique alos grupos que usen las siguientes

referencias:

® Preguntas que han registrado y discutido en laActividad 1.

® Mapa genérico de politicas que crearon en la Unidad 1.

¢ El gemplo de un mapa de politicas de salud reproductiva del pais X
que usted trazd en una hoja.

¢ Otros materiales o referencias que tenga disponibles sobre politicas
de SR en € pais en cuestion.

Nota para €l/la facilitador/a: Lainformacion contenida en € mapa de SR debera
ser mucho més especifica que aguellaincluida en € mapa general del proceso de
politicas. El mapa de SR deberaincluir los nombres de las ingtituciones especificas

<)

y departamentos involucrados en € proceso. En algunos paises, por gemplo,
existen comités de mujeres, salud y/o vida familiar. Estos comités usualmente son

responsables de discutir los temas de planificacion familiar y salud reproductiva,
conducir audiencias publicas, y proponer acciones a la instancia apropiada del
gobierno. Tales comités deberan figurar en € mapa.

5. Pidaacadaequipo que en un papel trace su mapa/diagrama de flujo de

SR

6. Sol.i cite que cada equipo presente su mapay discuta las similitudes o

diferencias entre ellos. Conduzca una discusion para ayudar alog/las
participantes a llegar a un acuerdo sobre los detalles més precisos del
cada mapa. Puede elaborar un nuevo mapa que reflge estos detales o
revisar uno de los mapas de |os equipos paraincluir los detalles. La
sesion deberd finalizar con UN mapa que represente el consenso de todos
los grupos sobre € proceso de formulacidn de politicas de SR.
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UNIDAD 2

Nota para €l/la facilitador/a: Use su juicio paraevaluar la exactitud del mapade
politicas de SR. Si piensa que existen brechas significativas en la comprensién del
grupo en su conjunto sobre e proceso de politicas de salud reproductiva, pida a
log/las participantes que intenten identificarlas. Ayudelos a identificar los posibles
recursos o referencias que proporcionen lainformacion que esta faltando.

Transicion

La red ha empezado a identificar y comprender los procesos y protagonistas
involucrados en laformulacién e implementacién de politicas de SR. Sin embargo,
como se dijo en laintroduccion, lared deberd mirar fuera del ambiente politico y
empezar a monitorear cualquier tendencia relevante, temas, y desarrollos que
capten la atencion de los medios de comunicacion masiva, lideres de opinion,
tomadores de decisiones, y/o donantes internacionales. Hacer un seguimiento alas
“noticias de actuaidad” puede sugerir temas para la defensa y promocién y
proporcionar informacién Util par la campafia de defensay promocion de lared.

Y, d lud ducti I ticias”
A(TIVIDAD 3 TlaeTI‘]lF;IOS 1ehg:lal; Sgem?]u:lgslvq en las noricias

Panel de expertos: Un juego de roles (1 hora)

Nota para €l/la facilitador/a: Esta actividad esté disefiada para mostrar a log/las
miembros/as de la red otra manera de explorar las oportunidades de defensa y
promoci on—mediante e monitoreo delo que dicen log/las expertos/as en e campo
de la PF/SR. Log/las participantes dramatizaran una presentacion en la que un/a
periodista entrevista a tres expertos/as en temas actuales de salud reproductiva. La
actividad intenta ayudar a sugerir temas claves de SR para la campaiia de defensa
y promocion de lared.

Ponga énfasis en que € proposito de la presentacidn es transmitir a la audiencia
informacion actual sobre SR y tendencias asi como las prioridades de las
respectivas instituciones de los panelistas. Las presentaciones NO intentan
promover € debate.

1. Solicite cuatro voluntarios/as para representar |os roles de:
¢ un/afuncionario/a de gobierno
® un/aperiodista
e un/alider religioso/a
® un/arepresentante de una agencia donante internacional.

2. Explique que d/la“periodista’ presentaréa alog/las panelistas, les hard
preguntas, y moderard la discusion. Para conducir la discusion del paned,
entregue a/la“ periodista’ las siguientes preguntas y pidale que sondee
las respuestas formulando preguntas de seguimiento:

e Desde su perspectiva, ¢cudes son los desarrollos actuales y los
“temas candentes’ en & campo de la planificacion familiar y salud
reproductiva?

¢ Nuestro gobierno envi6 una delegacion ala Conferencia internacional
de poblacion y desarrollo realizadaen € Cairo, en 1994. ;Qué
compromisos se hicieron en la Conferenciadel Cairoy han sido
implementados por & gobierno?
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UNIDAD 2

LA SALUD REPRODUCTIVA

¢Queé desarrollos de politicas se han hecho y cudles son sus
oportunidades de ser implementadas?

¢QUuEé politicas, potencialmente Utiles, no se estan implementando?
Dada la situacion actual en nuestro pais, ¢qué cambios de
politicas o innovaciones le gustaria ver en el sector de la SR en un
futuro cercano?.

3. Brinde alog/las panelistas agunos minutos para organizar sus
pensamientos mientras arreglalas mesas y sillasy distribuye las
tarjetad/letreros a log/las panelistas.

4. Durante € juego de roles, tome notas de las respuestas de |os/las
panelistas.

5. Concluya€ juego agradeciendo a/la periodistay alog/las pandlistas.

Discusion de Seguimiento (30 minutos)

1. Utilice las siguientes preguntas para ayudar ala audiencia a sintetizar la
presentacion del panel e identificar los temas de PF/SR de prioridad para
lared:

Teniendo como base la informacion proporcionada por log/las
panelistas, ¢cuales son los temas de SR prioritarios?

¢Hay otros temas importantes que no fueron mencionados? ¢Cudes
son?

¢Qué sucede con la CIPD? ¢Existe alin interés sobre € Programa de
Accion?

¢Qué esta sucediendo, s acaso sucede ago, respecto ala CIPD+5?
¢COmo puede usarse lainformacion presentada por log/las panelistas
para generar las oportunidades de defensay promocion de politicas
paralared?.

2. Parareferenciafutura, en una hoja elabore unalista de los temas de
politicas de SR prioritarios identificados por log/las participantes.

RESUMEN Entender como se toman las decisiones politicas en SR e identificar los temas de
SR actuaes ayudara a log/las miembrog/as de red a determinar donde deberan
enfocar sus energia. Distribuya los documentos para la Unidad 2.

A Lasiguiente unidad se centra en laidentificacion de temas de politicas potenciales
paralaacciony € establecimiento de metas de politicas paralared.

CONTINUACION
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Documento 11.2.1

Toma de decisiones para la salud
reproductiva: Analizando el ambiente politico

Antecedentes

éComo  perciben los/las ,
lideres de un Pafa los Mirando los indicadores de politicas

asuntos de poblacion?
Sus puntos de vista y

acciones sobre temas Puntos de vista Politicas
como la salud piblica, ~ Crecimiento de la poblacion Muy alto Reducir
servicios médicos, y el Fecundidad Muy alto Reducir
tamafio y distribucion de  Distribucién de rural a Cambio menor  Desacelerar
la poblacién son todos urbano deseado

indicadores claves del Imigracion Satisfactoria Reducir
ambiente politico para la — Emigracion Muy Aumentar

salud reproductiva. En la
mayoria de casos, los puntos de vista de los/las lideres son asuntos plblico y
probablemente son bien conocidos por los/las miembros/as de la red.

Fara avanzar en la agenda de defensa y promocion de politicas de la red, es
importante comprender coémo se toman las decisiones politicas de salud
reproductiva y el ambiente politico en el que tienen lugar. Como pre-requisito a la
propuesta de alternativas politicas de impacto, los/las miembros/as de la red
hecesitan saber como analizar las politicas ylo leyes existentes en salud
reproductiva, ast como sus defectos. For ejemplo, qué compromisos hizo el pais en
la Conferencia del Cairo? éEsta cumpliendo con esos compromisos?.

La red puede identificar los temas especificos de politica mediante el analisis del
ambiente politico para la planificacion familiar y la salud reproductiva. For ejemplo,
una regulacion acerca del registro de productos farmacéuticos puede que intente
proteger al plblico de practicas fraudulentas o inseguras. For otro lado, puede
pretender satisfacer el objetivo macroecondmico de incrementar los ingresos para
ayudar a equilibrar el presupuesto de gobierno. Muchos pafses, como parte de su
reforma econdmica general, estan implementando una politica de tributacién e
importacion uniforme para todos los sectores. Si fuese este el caso, sera dificil
obtener excepciones para los productos de planificacion familiar.

Entender el antecedente de una polftica particular ofrece una base para determinar
el nivel de dificultad probable en el cambio de la politica. También puede proporcionar
una gufa para conocer con anticipacién los grupos que se opondran a la reforma y
cudles la apoyaran. For ejemplo, la regulacion que exige el registro de productos
farmacelticos puede ser el resultado de una presion ejercida por grupos de interés
especiales, interesados en mantener tarifas prohibitivamente altas para productos
importados, y asl proteger la produccion interna. El conocimiento del antecedente
de una politica particular ayudaré a la red a elegir estrategias para influir en el
proceso de formulacion de politicas y obtener excepciones para los anticonceptivos.
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UNIDAD 2

Documento 11.2.2
Ejemplo de mapa politico en SR

Mapa de politicas de salud reproductiva:
Un ejemplo del pais X

Discusion y debate en y entre el grupo técnico de trabajo
establecido por el ministerio relevante

Recomendaciones finales del grupo
téchico de trabajo

Aprobacign de la Junta
del Ministerio de Salud

El Ministerio de salud y de Finanzas determinan
las implicancias presupuestarias

Esbozo de poh’ticae por:

Ministerios involucrados en las
decisiones inter-ministeriales

El Ministerio de Salud, / l \
si s6lo el sector salud Ministerio i ;
est4 involucrado Ministerio de M“;[:J[DSHO
de Salud Educacién Juventud
Nacional
‘ . 0 Ministerio de
Se requiere la firma del Utros Trabajo y
Ministerio de Salud ministerios Proteccién Social

Se requiere la firma del Primer Ministro
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SECCION I
UNIDAD 3

ProvecTto PoLicy

|. PROTAGONISTAS, TEMAS Y OPORTUNIDADES 3. PrRIORIZANDO L0Os TEMAS DE PoLITICAS

Priorizando los temas de politicas:
Haciendo las mejores selecciones

Ahora que log/las participantes han revisado la forma como se formulan las
politicas, han identificado politicasy programas actuales, y mapeado € proceso de
toma de decisiones para la salud reproductiva, deben fijar metas redes para la

Antecedentes

agenda de defensay promocion de lared.

El primer paso en € proceso es
identificar un temaquerequiera
de defensa 'y promocion. Dado
las condiciones del ambiente, la
red se dara cuenta claramente
que ciertas acciones no son
factibles de redizarse en €
momento  actual. Log/las
miembros/as de lared necesitan
conocer sus limitaciones vy
enfocarse en areas donde tienen
el potencial para lograr el
mayor impacto. Por gemplo, s

encuentran gue |os medicamentos bésicos estan exentos de pagar impuestosy que
los productos de planificacién familiar no estan considerados en estalista, desearan

Definiendo un tema

Cuando una nifia de 14 afios de edad, que es buena
estudiante se retira de la escuela porque esta
embarazada, puede ser una desgracia persond para la
nifia y para su familia Cuando una aianza de
organizaciones de mujeres y educadores demuestraque
los embarazos de adolescentes amenaza @ crecimiento
de una fuerza laboral capacitada y las metas de
desarrollo econémico nacional, € embarazo en
adolescentes empieza a ser un problema para €
gobierno e invita a una respuesta a través de las
politicas.

concentrar sus esfuerzos en un cambio paraincluir los anticonceptivos.

La investigacion de politicas sugerira formas en las cuaes la red pueda definir
problemas, contrastarlos con soluciones, y traducirlos en imagenes simples que
influirdn tanto en e publico en general, como en quienes toman decisiones.
Finalmente, las soluciones de politicas deben ser desarrolladas segin los temas

seleccionados. En la Seccion 111 se trabgjara para refinar |as soluciones.
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SECCION I
UNIDAD 3

OBJETIVOS
TIEMPO

MATERIALES
DOCUMENTOS

PREPARACION
ACTIVIDAD 1

I11-20 ProyecTo PoLicy

|. PROTAGONISTAS, TEMAS Y OPORTUNIDADES 3. PrRIORIZANDO L0Os TEMAS DE PoLITICAS

Al final de este médulo, log/las participantes podran:
e |dentificar y priorizar los temas basandose en d criterio establecido
¢ Determinar un tema parala defensay promocion.

3 horasy 25 minutos

® Hojas de papel periodico, plumonesy cinta adhesiva
* Tarjetasdeindice
¢ Copias de los documentos
11.3.1 Antecedentes
11.3.2 Listade chequeo paraelegir temas
e Copias del mapa de politicas en SR elaborado en la Unidad 2
Lista de temas de SR prioritarios listados en lahojade la Unidad 2.

ParalaActividad 3, escriba las preguntas en una hoja. Para esta misma actividad,
trace €l dibujo en una hoja.

Introduccion
Tiempo: 10 minutos

Presente la Unidad 3 con larevision de |os objetivos y una breve presentacion que
incluya los siguientes puntos claves:

¢ Teniendo como base la evaluacion previadel proceso de toma de
decisiones para la formulacion e implementacion de politicasen SR, y la
identificacion de los temas actuales de PF/SR, para no mencionar
intereses personales y organizacionales, es probable que los/las
participantes tengan una amplia variedad de ideas para su agenda de
defensay promocién.

¢ Sin embargo, algunas de estas ideas no seran factibles de redizar en la
actualidad dada las condiciones del ambiente politico o la disponibilidad
de recursos. Es importante reconocer estas realidades y mantener alared
centrada en areas donde potencialmente puede tener un impacto.

e Estaunidad conduce alos/las miembros de lared a través de un proceso
de priorizacion de temas de defensa'y promocion de PF/SR de acuerdo
con € criterio establecido. Esta actividad intenta ayudar alos
participantes a mirar varios temas claves objetivay analiticamente, de tal
manera que puedan trabgjar parallegar a un consenso sobre su propio
tema de defensay promocién.
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SECCION I
UNIDAD 3

ACTIVIDAD y Priorizando temas de SR

Tiempo: 2 horas

|. PROTAGONISTAS, TEMAS Y OPORTUNIDADES 3. PRIORIZANDO L 0S TEMAS DE POLITICAS

Grupos pequeiios (1 horay 30 minutos)

1. Agrupe alog/las participantes en tres equipos pequefios y distribuya una
tarjeta indice a cada participante.

2. Pidaacada participante que €lija una tema de politicas de PF/SR que
piense que lared debe considerar para defensay promocion y, luego
escriba ese tema en latarjeta indice. Log/las participantes deberan
considerar lo siguiente:
® |alistadetemas de PF/SR claves desarrollada en la Unidad 2
¢ |adeclaracion de objetivos de lared elaborada en la Seccion |,

Unidad 4

® susintereses personaesy profesionales

¢ |as preocupacionesy prioridades de sus comunidades y beneficiarios.

3. Pidaalog/las participantes que compartan sus tarjetas dentro de sus
grupos y que lleguen a un acuerdo en TRES temas de prioridad.

4. Distribuyaal grupo copias de la*“Lista de chequeo paraelegir un tema’
(Documento 11.3.2). Solicite que cada grupo complete una “lista de
chequeo” maestra .

5. Revisey aclare con log/las participantes €l criterio que se muestraen la
“Lista de chequeo”. Pida sugerencias de criterios adicionales y agregue
cuaquieraalalista

6. Explique lasinstrucciones para completar |a“Lista de chequeo”. Cada
grupo pequerio debera hacer o siguiente:

e Escribir los tres temas prioritarios en la parte superior del dibujo,
dentro de los recuadros etiquetados con “tema’.

e Empiece con € Temaly cot§elo contra cada uno de los 12 criterios
listados escribiendo ALTO (siempre 0 casi siempre encgja en el
criterio); MEDIANO (con frecuenciaencajaen € criterio); o BAJO
(raravez 0 nuncaencajaen € criterio).

® Antesde pasar d Tema 2, responda a todos los criterios para € Tema
1. Contintie en la misma forma hasta que los tres temas sean
cotejados con los criterios.

¢ Discutalas categorias dentro de cada grupo y dija UNO de los temas
como € prioritario de defensay promocion de politicas de PF/SR
parad grupo.

¢ Elijaun portavoz que presente e temay una breve descripcion del
proceso.

Discusion del grupo global (30 minutos)

1. Unavez que los grupos hayan finalizado, pida a cada portavoz que
presente | os resultados de su grupo asi como |o resaltante del proceso que
€l grupo sigui6 para su evaluacion y seleccidn. Motive alog/las
portavoces a enfocarse en como e proceso ayudo a grupo a andizar y
seleccionar € tema prioritario. Log/las portavoces NO deberan presentar
las categorias individuales para cada uno de los tres temas.

2. Enunahoja, liste é tema prioritario de cada grupo, un total de TRES.
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|. PROTAGONISTAS, TEMAS Y OPORTUNIDADES 3. PrRIORIZANDO L0Os TEMAS DE PoLITICAS

Nota para el/lafacilitador/a: Deformaideal, a final de esta actividad tendra tres
temas distintos para que lared considere en su accion de defensay promocion. Sin
embargo, s los temas llegaran a ser iguales o similares, deberd pedir a log/las
participantes que combinen temas similares y seleccionen los prioritarios para
asegurar alguna variedad en las tres elecciones finaes.

ACTIVIDAD 3 | Sty o oot poriddes

Grupos pequeiios (30 minutos)

1. Refiérase alostrestemas prioritariosy pida alog/las participantes que
elijan por si mismos el tema que les gustariatratar en € grupo de trabgjo.

2. Organice un grupo de trabgjo por temay pidales que respondan las
Siguientes preguntas:

O  2Qué datos se encuentran disponibles para apoyar el tema?

¢Cudl es el resultado de politicas deseado para el tema en el corto y
largo plazo?

3. Pidaalos grupos que anoten sus respuestas en la hoja que usted ha
preparado y €lija a un/a presentador/a.

Grupo 1: Tema Grupo 2: Tema Grupo 3: Tema

Datos
disponibles

Resultados
de politica

4. Pida a cada presentador/a que informe sobre |as respuestas de su grupo.
5. Solicite alog/las otrog/as participantes comentarios 0 sugerencias
adicionales para cada una de | as presentaciones.
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|. PROTAGONISTAS, TEMAS Y OPORTUNIDADES 3. PRIORIZANDO L 0S TEMAS DE POLITICAS

Discusion del grupo (45 minutos)

Nota para d/la facilitador/a: Esta discusion brindara la oportunidad a log/las
participantes, primero, de reunir toda la informacion que han discutido y
< desarrollado y, segundo, decidir por UN tema concreto de politicas en SR parala
primera campaiia de defensa'y promocion de lared. Durante la discusion, motive
alog/las participantes a hacer uso de las buenas habilidades de comunicacion y de
la toma de decisiones, (por gjemplo, asegurese que todo e que desea hablar es
escuchado y motive a log/las participantes a que no den por llegado a un acuerdo,
sino que por € contrario expresen diferencias de opinion).

1. Haciendo uso de las siguientes preguntas, conduzca una discusion general
de los temas e informacion sobre e dibujo:

e ;Como influenciala disponibilidad de datosy otras tendencias €
pensamiento del grupo acerca de los temas?

e ;Qué tan acanzables son |os resultados de politicas que se esperan?
¢Como afectan los proyectos de éxito, el pensamiento de log/las
participantes acerca de |os temas prioritarios?

® Qué superposiciones existen entre los temas del grupo y los “temas
actuales’ identificados en la Unidad 2?

® S existe poco 0 no existe interés “actual” en cualquiera de los temas,
¢cuales son las implicancias paralared de tomar ese temaparala
defensay promocién de politicas?

® /Qué paliticas/regul aciones/leyes afectan directa o indirectamente €
tema? ¢Pueden cambiarse?

e Dadostodoslosandisisy discusion realizadas por lared ¢cud es e
Unico tema que deberia seleccionar € grupo?.

2. Concluyaladiscusiéon con e acuerdo de UN tema de politicas en SR (por
gemplo, ataincidencia de adolescentes embarazadas) parala camparia
de defensa'y promocion de la red.

RESU MEN La seleccidn de un tema de politicas redlista para la defensay promocion requiere
una comprension del proceso de formulacién de politicas en genera, y
especificamente, del proceso de toma de decisiones para la salud reproductiva.

También reguiere una evaluacidn, por parte de los/las miembros/as de lared sobre

doénde se encuentran las oportunidades para influir en €l proceso y los andisis de

impacto de los temas prioritarios. Distribuya los documentos para la Unidad 3.

A Log/las participantes concluyen esta seccion con un tema elegido parala defensay
promocién de politicas en SR, tomando como base los andisis de impacto del
CON'"NU AC'ON ambiente politico, la concordancia con la mision de la red, y un proceso de
priorizacién. Ahora, lared se encuentra lista para empezar a disefiar e implementar
su campafa de defensa'y promocion. La Seccion 111 del presente manual conduce

alared por cada uno de los pasos de una estrategia de defensa'y promocion.
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|. PROTAGONISTAS, TEMAS Y OPORTUNIDADES 3. PRIORIZANDO L 0S TEMAS DE POLITICAS

Documento 11.3.1

Priorizando los temas de politicas:
Haciendo las mejores selecciones

Antecedentes

Ahora que los/las participantes han revisado la forma como ee formulan las
politicas, han identificado politicas y programas actuales, y mapeado el proceso de
toma de decisiones para la salud reproductiva, deben fijar metas reales para la
agenda de defensa y promocién de la red.

El primer paso en el proceso es identificar un tema que requiera de defensa y
promocio’n. Dado las condiciones del ambiente, |a red se dara cuenta claramente
que ciertas acciones no son factibles de realizarse en el momento actual. Los/las
miembros/as de la red necesitan conocer sus limitaciones y enfocarse en areas
donde tienen el potencial para lograr el mayor impacto. For ejemplo, si encuentran
que los medicamentos bésicos estan exentos de pagar impuestos y que los
productos de planificacion familiar no estan considerados en esta lista, desearan
concentrar sus esfuerzos en un cambio para incluir los anticonceptivos.

La investigacion de politicas
sugerird formas en las cuales
la red pueda definir problemas,
contrastarlos con soluciones,
y traducirlos en imagenes
simples que influiran tanto en
el plblico en general, como en
quienes toman decisiones.
Finalmente, las soluciones de
politicas deben ser
desarrolladas segin los temas

Definiendo un Tema

Cuando una nifia de 14 afios de edad, que es
buena estudiante se retira de la escuela
porque esta embarazada, puede ser una
desgracia personal para la nifia y para su
familia. Cuando una alianza de organizaciones
de mujeres y educadores demuestra que los
embarazos de adolescentes amenaza el
crecimiento de una fuerza laboral capacitada

y las metas de desarrollo econdmico nacional,
el embarazo en adolescentes empieza a ser
un problema para el gobierno e invita a una
respuesta a través de las politicas.

MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION

seleccionados. En la Seccion |
se trabajaré para refinar las
soluciones.
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|. PROTAGONISTAS, TEMAS Y OPORTUNIDADES 3. PRIORIZANDO L 0S TEMAS DE POLITICAS

Documento 11.3.2
Lista de chequeo para elegir un tema*

Un buen tema de defensa y promocion de politicas es aquel que encaja con la
mayoria de estos criterios. Contraste sus tres temas prioritarios con los criterios
(ALTO, MEDIANO, BAJO)

Tema 1: Tema 2: Tema 3: CRITERIOS
El tema...

1. ¢Sera ampliamente sentido
(por muchas personas)?

N

¢Cuenta con amplio apoyo?

3. ¢Estara apoyado por datos
de impacto?

4., ¢Sera facilmente entendido?

5. ¢Resultars en una mejora
real de la vida de las
personas?

6. ¢Sera alcanzable?

7. ¢Ayudara a formar alianzas
con otros grupos?

&. ¢Tiene un marco de tiempo
claro?

9. ¢Creara liderazgos
populares?

10. ¢Fortalecera los lazos de la
ONG?

11. ¢Sera consistente con los
valores y mision de la red?

12. ¢Responders a las
necesidades expresadas
por la comunidad?

Alto—Siempre o casi siempre encaja en el criterio.
Mediano—Con frecuencia encaja en el criterio.
Bajo—~Rara vez o nunca encaja en el criterio.

* Adaptado de la Midwest Academy. 1996. Organizing for Social Change: A Manual for
Activities in the 1990s. SantaAna, CA: Seven Locks Press.
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SECCION lII

ProvecTto PoLicy

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION

LA ESTRATEGIA DE DEFENSA'Y
PROMOCION: HACIA LA ACCION

Cuando uno vé que algo estd mal, no importa qué tan grande sea € problema,
piense” ¢A quién masle gustaria cambiarlo? ¢Como podriamostrabajar juntos?”
Kofi Annan, Secretario Genera de lasNU

Introduccién

La defensay promocion es una cienciay un arte. Desde la perspectiva cientifica,
no existe unaférmula universal parauna estrategia de defensay promocion eficaz.
Sin embargo, la experiencia muestra que una campafia de defensay promocion es
més efectiva cuando se planea de forma sistemética. Las redes de defensa y
promocién enmarcan sus temas, establecen una meta y objetivos mensurables,
identifican fuentes de apoyo y oposicidn, investigan la audiencia politica,
desarrollan mensgjes contundentes, y movilizan fondos necesarios, y, en cada paso
del camino, recopilan datos y monitorean su plan de accion. Cada uno de estos
pasos requiere de conocimientosy habilidades bien determinadas para asegurar una
implementacion efectivay eficiente.

Por otro lado, la defensa'y promocion es también un arte. Log/las defensores/as y
promotores/as de éxito son capaces de articular temas de manera que inspiren a
otrog/asy log/las motive atomar accidn. Poseen un sentido agudo del tiempo'y son
capaces de reconocer y actuar amedida que se presentan las oportunidades. Log/las
defensores/as y promotores/as de éxito son negociadores/as hébiles vy
constructores/as de consenso que buscan oportunidades para obtener beneficios
politicos estratégicos modestos mientras crean otras oportunidades para obtener
victorias més grandes. Log/las defensores/as y promotores/as ingeniosos/as
incorporan la creatividad, estilo, y alin € humor en sus eventos de defensa y
promocion para captar la atencion publicay de los medios de comunicacion para
su causa. El arte de la defensa y promocion no puede ensefiarse en un taler de
capacitacion; por e contrario, solo emerge de log/las propios/as miembrog/as de la
red. La capacitacion en defensa y promocién proporciona las herramientas, pero
log/as participantes deben agregar la chispa.

La Seccion 111 del manual podria titularse aternativamente “ Juntando todo: Como
mangjar una camparia de defensay promocion.” En la Seccién |, la red aprendio
acerca de las caracterigticas y practico las habilidades que forman las bases para
una relacion de trabgjo de colaboracion y confianza. En la Seccién |1, log/las
participantes exploraron y obtuvieron un entendimiento més profundo del
ambiente politico, como & contexto dentro del cual tendran lugar sus esfuerzos de
defensay promocion. La Seccion 11, dltima de ellas, corresponde a los diferentes
pasos del proceso de defensay promocion, y ayudaalog/las participantes aadquirir
y construir habilidades técnicas necesarias para implementar con éxito cada paso.
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UNIDAD 1

ProvecTto PoLicy

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 1. ¢QUE ES DEFENSA Y PROMOCION?

¢Qué es la defensa y promaocion?

Antecedentes

Existen tantas definiciones de defensa 'y promocion como existen grupos y redes.
Sin embargo, cada definicion comparte un lenguaje y conceptos comunes. La
defensay promocion es, primero que nada, un proceso que ocurre en periodos de
tiempo no especificados, agunas veces breves y con frecuencia prolongados. La
defensa y promocion es también estratégica y dirige actividades bien definidas a
interesados claves y a quienes toman decisiones. Por ultimo, la defensa y
promocion esta siempre dirigida a influenciar politicas, leyes, regulaciones,
programas, o financiamiento—Ilas decisiones se toman en los niveles més altos de
las instituciones del sector publico y privado.

La defensa 'y promocion es un conjunto de La d%‘fensa ) y prO_mPC' on incluye
acciones dirigidas a quienes toman Campanas de tiempo limitado que tratan

decisiones en apoyo a una causa poliica  Sobre un sélo tema, asi como € trabagjo
especifica que se emprende arededor de un rango
de problemas. Las actividades de

defensay promocidn pueden ser conducidas a nivel nacional, regiond, o local.

En e campo politico de la PF/SR, los esfuerzos de defensa 'y promocion pueden
estar dirigidos a asuntos como la promulgacion de una politica naciona de
poblacion o lainclusion de los servicios de SR en € plan nacional de seguros de
sdlud. Las politicas operacionales de PF/SR—donde se hace la asignacion de
recursos especificos y se formulan las guias para la entrega de servicios—son
objetos potenciales para las campafias de defensay promocién.

EnlaUnidad 1, log/las miembrog/as de lared elaboran una definicion de defensay
promocion por si mismos'y obtienen un entendimiento completo del concepto y de
la estrategia, explorando las etapas que involucra una campafia de defensa y
promocién. Ademés, log/las participantes identifican las caracteristicas de la
defensa y promocion que las distinguen de los conceptos relacionados como
informacion, educacion y comunicacion (IEC); relaciones publicas; y movilizacion
comunitaria.
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SECCION II
UNIDAD 1

OBJETIVOS

TIEMPO

MATERIALES
DOCUMENTOS

PREPARACION

ACTIVIDAD 1

I11-3 ProYyecTo PoLicy

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 1. ¢QUE ES DEFENSA Y PROMOCION?

Al finalizar esta unidad, log/las participantes podran

Definir defensay promocion;
|dentificar las etapas del proceso de defensay promocién; y
Distinguir la defensa'y promocion de los conceptos relacionados.

2 horasy 30 minutos

Papel periddico, plumonesy cinta adhesiva
Copias de los documentos
111.1.1 Antecedentes
111.1.2 Ejemplos de definiciones de defensay promocion
111.1.3 Etapas del proceso de defensay promocion
111.1.4 Defensay promocion 'y conceptos relacionados
Plantilla de tarjetas, “Etapas del proceso de defensay promocion.”

Identificar e invitar a un/a especialistaloca en SR 0 a un/a experto/aen
defensay promocion para hacer la presentacion inaugura de laActividad
1. Solicite a/la orador/a que discuta sobre € papel actua y potencia de
las ONGsy de otros grupos de la sociedad civil en € proceso de
formulacion de poaliticas, su papel como representantes de poblaciones
tradicionad mente no atendidas; € papel de expansion de las ONGs en
campos internacionales como El Cairo, CIPD+5, y Beijing; y que relate un
hecho personal o historialoca de éxito que ilustre como la defensay
promocion hainfluido en e a cambio de paliticas. Pida a/la presentador/a
que sedirijaalaaudiencia

En no mas de 30 minutos, explique que se dispondra de un tiempo para
preguntas y discusion.

ParalaActividad 3, copiey corte tres juegos de tarjetas “ Etapas del
proceso de defensay promocion” usando la plantilla que se proporciona
a final de launidad. Cada juego de tarjetas deberd hacerse en papeles o
tarjetas de colores distintos.

ParalaActividad 4, en una hoja dibuje lafigura de “defensay promocion
y conceptos relacionados’.

¢Qué es la defensa y promocion?
Tiempo:1 horay 5 minutos

Introduccion (5 minutos)
Presente la unidad haciendo una revision de los objetivos y trate los principales

puntos:

Ladefensay promocion es una cienciay un arte. Desde la perspectiva
cientifica, mientras que no existe una formula universal para una defensa
y promocion efectiva, la experiencia ha mostrado que es més efectiva
cuando se planea de forma sistemética.

Laredes deben seguir e incluir las etapas especificas d disefiar e
implementar una campafia de defensa'y promocion; cada etapa requiere
de conocimientos y habilidades bien determinados.
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ACTIVIDAD 2

Provecto PoLicy

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 1. ¢QUE ES DEFENSA Y PROMOCION?

e |adefensay promocion es un arte. Log/las defensores/as y promotores/as
de éxito son capaces de articular temas de manera que inspiren y motiven
aotros atomar una accion. Log/las defensores/as y promotores/as de
éxito son negociadores/as habiles y constructores/as de consenso que
buscan oportunidades para obtener beneficios politicos estratégicos
modestos mientras que crean otras oportunidades para obtener victorias
més grandes.

¢ | oglasdefensores/asy promotores/asingeniosog/asincorporania
creatividad, estilo, y allnel humor en suseventosdedefensay promocionpara
captar laatencion publicay delosmediosde comuni caci on parasu causa.

¢ El arte deladefensay promocién no puede ensefiarse en un taller de
capacitacion; por e contrario, surge de los propios miembros de red. La
capacitacion en defensay promocion proporciona herramientas, pero
log/las participantes deben agregar la chispa.

e LaSeccion Il del manual esta pensada para ensefiar la ciencia de disefiar
e implementar una campafa de defensa'y promocién. Las unidades en la
Seccion |1 corresponden a las diferentes etapas del proceso de defensay
promocién. Log/las participantes aprenderan como usar |as estrategias de
defensay promocidn y las herramientas para influenciar a quienes toman
decisionesy provocar politicasy programas de PF/SR mas favorables.

Orador/a experto/a (1 hora)

1. Presente d/laorador/a

2. Después de la presentacion, modere una sesion de preguntas-respuestas
de aproximadamente 20 minutos.

3. Agradezcad/laorador/ay concluyala actividad.

Nota para d/la facilitador/a: El Proyecto POLICY ha conducido talleres de
defensay promocidn en muchos paises de idioma distinto a inglés que varian del
arabe a espariol, ruso, francés, turco, rumano, y portugués. En muchos casos, €
concepto de ADVOCACY no setraduce facilmenteen e idiomalocal, detal forma
que log/las participantes de los talleres invirtieron un tiempo considerable para
encontrar la palabra o frase més exacta. Mientras que puede resultar Gtil consultar
con los grupos/expertos/as locales de defensa y promocion para determinar la
traduccion més apropiada de “ADVOCACY”, son log/las mismog/as participantes
los que deben seleccionar y estar de acuerdo con la palabra o frase de la cultura
loca que transmita con mayor precision e concepto de defensay promocion.

Definiendo la defensa y promocion
Tiempo: 1 hora

Lluvia de ideas (15 minutos)

1. Escribadefensay promocion en el papelografo y pida alog/las
participantes que hagan una lluvia de ideas de las pa abras que vienen a
su mente cuando piensan en defensa'y promocion.

2. Anote las respuestas de todos/as | og/las participantes incluyendo todas las
opiniones. Si hubiesen palabras o frases que se repiten, Ssmplemente
coloque un aspa () a lado de las frases repetidas.
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I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 1. ¢QUE ES DEFENSA Y PROMOCION?

3. Enlasesion delluvia de ideas se deben haber obtenido respuestas como
las que aparecen a continuacion.

Defensa y promocion
O Defender O Influenciar
O Sensibilizar O Intervenir
[0 Cambio [0 Toma de decisiones
O Persuasion O Vender una idea
[0 Exposicion [J Cabildear
0 Comunicacion O Atraer la atencion
I Proporcionar una solucion

Grupos pequenos (45 minutos)

1. Dividaalog/las participantes en grupos pequefios de cuatro a cinco
personas.
2. Solicite a cada grupo que desarrolle una definicidn de defensay
promocion. Motive alos grupos para que utilicen las pa abras anotadas en
el papelégrafo. Otorgue 15 minutos.
3. Pidaalos grupos que anoten sus definiciones en la hoja de papel periddico
y coloquelos en la pared.
4. Leaenvoz dtacada definicion y discuta sobre ellas pidiendo a grupo que
identifique lo siguiente;
¢ Similitudes entre las definiciones (es decir, palabrasy frases que
aparecen en més de una definicidn). Circule los aspectos comunes con
un plumon de color.

¢ Elementos Unicos en una definicion (es decir, que no se repitan en
ninguna de las otras definiciones). Circule las palabras o frases Gnicas
con un plumén de color diferente.

5. Pidaalog/las participantes que decidan s alguna de las definiciones que se
presentan debe ser la definicion acordada por lared o S desean elaborar
una nueva usando |os el ementos e ideas comunes presentados en sus
definiciones.

6. Ayude d grupo aescribir en una hoja de papel periddico en blanco, una
definicion que reflgje la contribucion de todo € grupo; luego, coléquelaen
un lugar donde pueda permanecer alo largo del taler.

7. Digtribuyael Documento 111.1.2 y repase las definiciones listadas. Las
definiciones provienen de una variedad de fuentes, incluyendo
organizaciones internacionales de defensay promocién y unared
contraparte de POLICY en Ghana.

8. Pidaalog/las participantes que revisen las definiciones e identifiquen los
puntos consistentes con su propia definicion.

Transicion

Ahora que log/las participantes han llegado a un acuerdo general sobre una
definicién de la defensa 'y promocidn, se centraran en los diferentes pasos que
comprende su proceso. La experiencia muestra que la defensa y promocion
raramente es un proceso ordenado, lineal. Algunos de los esfuerzos de defensa'y
promocion de més éxito han surgido como resultado de respuestas rapidas a
necesidades y/o oportunidades materializadas en medio de ambientes cadticos. Sin
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I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 1. ¢QUE ES DEFENSA Y PROMOCION?

embargo, la habilidad para aprovechar las oportunidades, no reemplaza la
importancia de un proceso legitimo y de cuidadosa planificacion. La siguiente
actividad demuestraque mirar ladefensay promocién de manera sistemética ayuda
alas redes a planear e implementar camparias eficaces.

Pasos del proceso de la defensa y promocion
Tiempo: 1 horay 15 minutos

Secuencia de pasos (45 minutos)

1. Agrupe alog/las participantes en tres equipos.

2. Distribuya un juego de tarjetas de la defensay promocion a cada equipo.
Asegulrese que las tarjetas NO estén en el orden correcto cuando las
entregue a log/las participantes.

3. Explique que cada tarjeta tiene escrito en uno de sus lados un paso dedl
proceso de la defensay promocion, y en e otro una breve
definicion/explicacion sobre €.

4. Pidaacadaequipo que lealastarjetasy que llegue a un acuerdo sobre el
orden que se seguiria para planear e implementar una campafia de
defensay promocion. Otorgue 20 minutos para esta actividad.

Nota para é/la facilitador/a: Por lo general, los equipos ordenan sus tarjetas de
las siguientes formas:

[ ]

Ul =_5

[ ]

JULHOL

5. Pidaalos equipos que cologquen sus tarjetas en la pared o que los
desplieguen en €l suelo de manera que sean visibles para todo € grupo.
De ser posible, muestre los tres juegos de tarjetas uno cerca de otro de
manera que log/las participantes puedan comparar.
6. Cuando cada equipo haya colocado sus tarjetas, pidaalos/las
participantes que se redinan arededor de lostres arreglosy que
identifiquen similitudes y diferencias.
7. Refiérase a primer juego de tarjetas y pregunte a los/las miembros/as del
equo 1 lo siguiente:
dEstuvo todo € grupo de acuerdo con € orden fina ?

e (En qué punto de la secuencia de tarjetas discreparon los/las
miembros/as del grupo y cudles fueron las éreas de debate?

® /Quépasos, s hubo alguno, tuvieron log/las participantes dificultad
de entender?.
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8. Pregunte alog/las otrog/as participantes S tienen preguntas para €l
€equipo.
9. Repitael proceso paralosequipos2y 3.
10. Cuando los tres equipos hayan presentado su trabajo, guie una discusion
general estructurada sobre las siguientes preguntas:
e Empezaron todos los equipos con e mismo paso? ¢Tuvieron un
paso final igua o diferente?
® ;Hubo pasos que fueron ordenados concurrentemente como un
“paguete” por més de un grupo?
e /Fuéomitido del proceso agun paso importante?.

Presentacion sobre el proceso de defensa y promocion (30 minutos)

1. Explique alog/las participantes que € proposito de la actividad de
ordenar la secuencia de pasos, fue presentar la defensay promocidn como
un proceso sistemético, con pasos 'y actividades distintas. Mientras que
éstos no siempre pueden ocurrir en e mismo orden durante una campafia
de defensay promocién real, es importante considerar cada paso como
una pieza critica e integra del esfuerzo de la defensa'y promaocién.

2. Didtribuya el Documento 111.1.3: Pasos del poceso de la defensay
promocion o preséntel os en trangparencias o en un papel égrafo.

3. Explique brevemente cada uno de los pasos del proceso usando como
guialas notas a continuacion. A medida que usted avance por cada paso,
escriba en una hoja de papel periddico las palabrasy frases claves.
Explique que las unidades que restan del taller tratarén cada uno de estos
pasos en mayor detalle, pero no necesariamente, en € mismo orden que
en e modelo. Algunas etapas estan combinadas en una unidad (como por
gemplo, € desarrollo del mensgje y canaes de comunicacién).

Pasos del proceso de la defensa y promacion

l. Definir € problema. La defensay promocion empieza con un
tema o problema que lared estd de acuerdo en apoyar para
promover un cambio de politica. El tema debe satisfacer € criterio
acordado por lared y apoyar su mision global (por emplo, €
tema esta enfocado, es claro, y ampliamente sentido por log/las
colaboradoreg/as de lared). Pida alog/las participantes que
identifiquen las formas en que lared podriaidentificar los temas.
Incluyalo siguiente:

e andisisdel ambiente externo, incluyendo los factores
politicos, econémicos, sociaes, y otros,

®  organizacidn de reuniones para laidentificacion del tema; y

® recoleccion y andlisis de datos sobre la situacion de la PF/SR
(DHS, estudios de linea de base, grupos focales, censo, etc.).

I[I. Establecer lametay objetivos. Una meta es una declaracion
genera delo que lared esperalograr a largo plazo (tres a cinco
ahos). El objetivo de defensa'y promocion describe logros a corto
plazo, especificos, mensurables basados en € problema de defensa
y promocion.
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V1.

I dentificar la audiencia objetivo. La audiencia objetivo primaria
incluye a quienes tienen autoridad para tomar decisiones para
producir un cambio de politica deseado. La audiencia objetivo
secundariaincluye a personas que tienen acceso y pueden influir
en la audiencia primaria—otros formuladores/as de politicas,
amigog/as o parientes, medios de comunicacion, lideres
religiosodas, etc. Lared debe identificar alosindividuosy sus
cargos Yy la base relativa de poder paraluego determinar s los
individuos apoyan, se oponen, 0 se mantienen neutrales al tema de
ladefensay promocion.

Construyendo una base de apoyo. Lograr un grupo de
colaboradores/as que apoye e tema de la defensa 'y promocién de
lared esvitd parad éxito. Cuanto mas grande sea la base de
apoyo, mayor es la oportunidad de éxito. Log/las miembros de la
red deben extender la mano para crear alianzas con otras ONGs,
redes, donantes, codliciones, grupos civicos, asociaciones
profesionales, grupos de mujeres, activistas, etc., e identificar alos
grupos e individuos que apoyan € temay que trabgjaran con usted
paralograr sus metas de defensay promocion. ¢Cémo identifica
usted a los colaboradores/as potenciales? L os/las miembros/as
pueden asistir a conferencias y seminarios, involucrar € apoyo de
los medios de comunicacion, sostener reuniones publicas, revisar
publicaciones, y usar € Internet.

Desarrollar é mensgje. A fin de dar un marco d temay persuadir
a/lareceptor/a para que apoye la posicion de lared, los mensajes
de defensa'y promocion se desarrollan y adaptan para audiencias
objetivo especificas. Hay tres preguntas importantes que se deben
responder a preparar un mensgje de defensay promocion: ¢A quién
seintenta llegar con € mensgje? ¢queé desea lograr con & mensagje?
¢qué es lo que desea que @ destinatario del mensgje haga como
resultado del mensgje (la accion que usted quiere que tome)?.

Seleccionar canales de comunicacion. La seleccion del medio
més apropiado para los mensgjes de defensay promocion depende
de laaudiencia objetivo. La opcion del medio varia segin se quiera
[legar a publico general, influir en quienes toman decisiones,
educar alos medios de comunicacion, generar apoyo para el tema
entre organizaciones y redes con probable disposicion, etc.
Algunos de los canaes de comunicacion mas comunes para las
iniciativas de defensay promocion incluyen alos equiposy
comunicaciones de prensa, conferencias de prensa, hojas
informativas, debate publico, conferencia para formuladores/as de
politicas, etc.

MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION

[1-8



SECCION II
UNIDAD 1

111-9 ProyecTo PoLicy

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 1. ¢QUE ES DEFENSA Y PROMOCION?

VII. Captar fondos. Las campafias de la defensay promocion siempre
pueden beneficiarse de fondos externosy otros recursos. Los
recursos pueden ayudar a apoyar € desarrollo y la difusion de
materiales, cubrir |os gastos de vige de los/las miembrog/as de la
red para reunirse con quienes toman deciSiones 'y generar apoyo,
garantizar reuniones y seminarios, cubrir gastos de comunicacién,
etc. Las redes de defensay promocion deben desarrollar, desde €l
inicio de la campafia, una estrategia para captar fondos afin de
identificar alos contribuyentes potenciales de recursos financieros
y Otros.

V111, Desarrollar € plan de implementacion. Lared debe desarrollar un
plan de implementacion para guiar su campafia de defensay
promocion. El plan debe identificar actividades y tareas,
personas/comités responsables, € marco de tiempo deseado, y
recursos necesarios.

Actividades continuas

Recolectar datos. La recoleccion de datos apoya muchas de las
etapas del proceso de la defensa'y promocién mostradas en €
modelo. Las redes de defensay promocion deben recolectar y
andlizar datos paraidentificar y seleccionar su temaasi como para
desarrollar los objetivos de defensay promocion, armar los
mensgjes, expandir su base de apoyo, e influenciar en log/las
formuladores/as de poaliticas. La recoleccidn de datos es una
actividad continua durante la campafia de defensay promocion.

Monitorear y evaluar. Al igua que larecoleccién de datos, el
monitoreo y evaluacion ocurren alo largo del proceso de la
defensay promocion. Antes de emprender la campaiia, la red debe
determinar laforma como realizara el monitoreo de su plan de
implementacion. Ademés, e grupo deberd decidir como evaluara o
mediré progreso y los resultados. ¢Puede esperar realmente la red
provocar un cambio en la politica, programas, o fondos como
resultado de sus esfuerzos?. En términos especificos, ¢qué sera
diferente después de finalizada la campariia de defensay
promocion? ¢como sabra el grupo que la situacion ha cambiado?.

4. Al finalizar laactividad, recuerde alog/as participantes que las
actividades de la defensay promocion con frecuencia se llevan a cabo en
ambientes dindmicos. Por [o general, las redes no tienen la oportunidad
de seguir paso a paso € proceso de la defensay promocion segun e
modelo que se presenta aqui. No obstante, una comprension sistemética
del proceso ayudard alos/as defensores/as y promotores/as a planear con
conocimiento, utilizar los recursos eficientemente, y mantenerse centrado
en € objetivo de ladefensay promocion.
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ACT|V| D AD 4 La Defensa y promocion y los conceptos relacionados

Tiempo: 45 minutos

otros conceptos que comparten €l ementos comunes—IEC (informacion, educacion,
y comunicacion), relaciones publicas, movilizacién comunitaria, mercadeo socid,
etc. Es Util describir estos otros conceptos para asi reducir cualquier confusion.

1. Explique que laActividad 4 esté disefiada para comparar y contrastar la
defensay promocién con conceptos relacionados.
2. Muestre alog/las participantes la figura que ha preparado en lahoja de

papel periodico.

La defensa y promocion y algunos conceptos relacionados

Concepto / S o _ .
enfoque Audiencia objetivo Objetivo ¢Como mide el éxito?

Nota paraé/lafacilitador/a: Después derevisar varias definicionesy los pasos del
proceso deladefensay promocion, log/las participantes deben tener un sentido claro
= de su significado. No obstante, la defensay promocion a menudo se confunde con

IEC

Relaciones
pablicas

Defensa y
promocion

Movilizacion
comunitaria

3. Ayude alog/las participantes a completar el mapa, empezando con |EC.

Formule las siguientes preguntas a grupo:

® Quién hamaneado o llevado a cabo una campaiia de IEC?

® /Quién eslaaudiencia objetivo de una campafade IEC? (Las
posibles respuestas incluyen a mujeres, hombres, jovenes, residentes
de una area geogréafica predeterminada, etc. Mientras que las
audiencias varian de una campafia de IEC ala siguiente, tipicamente
congtituyen una poblacion particular definida por sexo, edad,
geografia, etc. Anote las respuestas de log/las participantes en €
recuadro apropiado dentro del mapa.)

e ;Cud esd objetivo de una campaiia de IEC? (las respuestas deben
incluir “aumento de la conciencia o cambio del comportamiento.” En
€l recuadro correspondiente, escriba“ cambio de comportamiento” ).

e /Como mide € éxito de una campafia de |IEC? En otras palabras,
¢qué indicadores objetivo de cambio mostraran a los organizadores
que su campariia de IEC hatenido éxito? (Las respuestas variaran
segun el objetivo de la camparia, pero escriba algunos g emplos en €
recuadro: el porcentaje de jOvenes que usa preservativos, nimero de
mujeres que solicitan servicios de planificacion familiar, nimero de
preservativos vendidos).
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4. Continte completando el mapa para Relaciones publicas (RP), adaptando
las preguntas listadas anteriormente. Pida a grupo que piense sobre un
negocio local y que considere laforma en que la compafia utiliza las
relaciones publicas y la publicidad para promover sus servicios o
productos. Usando € gemplo local, complete lafila de RP del mapa. A
continuacion, damos un gemplo de un taller realizado en México:

Negocio Aeromexico, aerolinea mexicana grande

Audiencia objetivo Consumidores mexicanos

Objetivo Promover laimagen de lacompafiiay dar empuje
alasventas

Medida de éxito Aumento en ventas de boletos; incremento del

porcentaje de pasg eros nuevos

5. Ahora, ayude al grupo a pensar sobre una camparfia de defensay
promocién. Repitalas mismas preguntas y anote las respuestas en €
mapa. A continuacion, se muestran algunas respuestas comunes para
preguntas sobre la defensay promocion:

Audiencia objetivo Formuladores/as de politicas (personas con poder
de decision que tienen autoridad para afectar €
objetivo de defensa'y promocion)

Objetivo Cambiar politicas, programas, o la asignacion de
recursos publicos
M edida de éxito Adopcion de una politica/programa nueva o més

favorable; cambio del porcentagje en laasignacion
de recursos; nuevo rubro dentro del presupuesto
del sector publico, etc.

6. Finamente, pidaa grupo que piense sobre e concepto y la practicade
movilizacién comunitariay luego que complete e mapa. Use € siguiente
giemplo para ayudar aguiar la discusion:

Audiencia objetivo Miembrog/asy lideres comunitarios

Objetivo Fortalecer la capacidad de una comunidad para
priorizar sus necesidades y tomar accion

Medida de éxito Se resuelve un problema comunitario o se satisface

una necesidad. Aumento de la participacion y
autoriadel proceso de solucion del problema.

11-11 ProyecTo PoLicy MANUAL De CaraciTACION EN DEFENSA Y PROMOCION




SECCION lII
UNIDAD 1

RESUMEN

A
CONTINUACION

Provecto PoLicy

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 1. ¢QUE ES DEFENSA Y PROMOCION?

7. Hagaun resumen de la actividad moderando una discusion organizada en
torno alas siguientes preguntas:

® ./ Qué caracteristicas comparten los cuatro enfoques? Entre €l rango de
respuestas, |og/las participantes podrian notar que los cuatro enfoques
incluyen estrategias para promover € cambio y son mas eficaces
cuando se las planea sisteméticamente.

e ;Como ladefensay promocion se diferencia de los otros enfoques?
Ladefensay promocion siempre busca cambiar una politica, la
asignacion de recursos, o la politica operacional. Sus esfuerzos
usualmente incluyen un componente de |EC para aumentar la
consciencia de las audiencias claves pero no se detieneen é. El
proceso de la defensay promocidn se completa cuando un/a
formulador/a de politicas implementa la accion politica prescrita.
Mientras € publico general puede ser una de las audiencias para una
campafa de defensay promocion, se le considera para generar apoyo
y gercer presion alos formuladores de politicas. S lared se centraen
el objetivo de este enfoque, podra distinguir la defensay promocion
de los conceptos relacionados.

Ladefensay promocion debe definirse dentro de cada contexto nacional o regional,
particularmente cuando € término se traduce en otro idioma. Sin embargo, con su
interés en el cambio de politica, la defensa 'y promocidn se distingue universal y
fécilmente de los conceptos relacionados como por gemplo IEC, relaciones
publicas, movilizacion comunitaria, etc. Mas aln, las redes deben enfocar una
campafia de defensay promocion de maneracomo |o harian con cualquier gercicio
estratégico, mediante € tratamiento sistematico de los pasos y actividades claves.
Distribuya los documentos para la Unidad 1.

El primer paso en la estrategia de defensay promocion es seleccionar € problema.
En lasiguiente unidad, los/las participantes haran un andisis breve paraidentificar
y priorizar sus propios temas de PF/SR paraladefensay promocién como requisito
previo para desarrollar metas'y objetivos.
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Documento [l1.1.1

¢Qué es la defensa y promocion?

Antecedentes

Existen tantas definiciones de defensa y promocion como existen grupos y redes.
Sin embargo, cada definicion comparte un lenguaje y conceptos comunes. La
defensa y promocion es, primero que nada, un proceso que ocurre en periodos de
tiempo no especificados, algunas veces breves y con frecuencia prolongados. La
defensa y promocién es también estratégica y dirige actividades bien definidas a
interesados claves y a quienes toman decisiones. Por ultimo, la defensa y promocion
esta siempre dirigida a influir politicas, leyes, regulaciones, programas, 0
financiamiento. Las decisiones se toman en los niveles mas altos de las
instituciones del sector publico y privado.

La defensa y promocion es un conjunto de La_defensa y_promocion incluye
acciones objetivo dirigidas a quienes campafias de ‘tiempo limitado que

toman decisiones en apoyo a una causa tratan sobre un sélo tema, asi como el

politica especifica. trabajo que se emprende alrededor de

un rango de problemas. Las

actividades de defensa y promociéon pueden ser conducidas a nivel nacional,
regional, o local.

En el campo politico de la PF/SR, los esfuerzos de defensa y promocion pueden
estar dirigidos a asuntos como la promulgacion de una politica nacional de
poblacion o la inclusion de los servicios de SR en el plan nacional de seguros de
salud. Las politicas operativas de PF/SR—donde se hace la asignacion de recursos
especificos y se formulan las guias para la entrega de servicios—son objetos
potenciales para las campafias de defensa y promocion. En la Unidad 1, los/las
miembros/as de la red elaboran una definicion de defensa y promocion por si
mismos y obtienen un entendimiento completo del concepto y de la estrategia,
explorando las etapas que involucra una campafa de defensa y promocion. Ademas,
los/las participantes identifican las caracteristicas de la defensa y promocion que
las distinguen de los conceptos relacionados como informacion, educacién y
comunicacion (IEC); relaciones publicas; y movilizacion comunitaria.
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UNIDAD 1
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I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 1. ¢QUE ES DEFENSA Y PROMOCION?

Documento I11.1.2
Ejemplo de definiciones de defensa y promocion

Las definiciones dadas a continuacion reflejan como entienden y operacionalizan
distintas organizaciones la defensa y promocion.

“La defensa y promocion es el acto o proceso de apoyar una causa o un problema.
Una campafia de defensa y promocion es un conjunto de acciones dirigidas al apoyo
de una causa o un problema. Defendemos y promovemos una causa o0 un problema
porque queremos:

® Crear apoyo para esa causa o problema;

¢ influenciar en otros para que la apoyen; o

¢ intentar influenciar o cambiar la legislacion que lo afecta.”

— Federacion Internacional de Paternidad Responsable, Guia de
Defensa y Promocion de IPPF

“La defensa y promocion es un proceso que involucra una serie de acciones politicas
dirigidas por ciudadanos organizados para transformar las relaciones de poder. El
proposito de la defensa y promocion es lograr cambios de politica especificos que
beneficien a la poblacion involucrada en este proceso. Estos cambios pueden tener
lugar en el sector publico o privado. Una defensa y promocion eficaz se conduce de
acuerdo a un plan estratégico y dentro de un marco de tiempo razonable.”

— Fundacion Arias (Costa Rica)

“La defensa y promocion se manifiesta, llamando la atencion de una comunidad
sobre un problema importante, y guiando a quienes toman decisiones hacia una
solucion. La defensa y promocion es trabajar con otras personas y organizaciones
para hacer una diferencia.”
— CEDPA, Mas Alla de EI Cairo y Beijing: Manual de Gestoria
para Mujeres Lideres

“La defensa y promocion se define como la promocion de una causa o la influencia
en las politicas, flujo de fondos u otra actividad politicamente determinada.”
— Advocates for Youth, Advocacy 0!

Colegas en India describen la defensa y promocion como “un proceso organizado,
sistematico, e intencional para influir en asuntos de interés publico y cambiar las
relaciones de poder a fin de mejorar las vidas de las personas privadas de
derechos”. Otros colegas en América Latina la definen “como un proceso de
transformacion social dirigido a determinar la direccion de la participacion publica,
politicas, y programas para beneficiar a los marginados, defender los derechos
humanos, y proteger el ambiente”. Los colegas de Africa describen su defensa y
promocion “como estar en favor del pobre, reflejando valores centrales como la
equidad, justicia, y el respeto mutuo, y enfocAndose a empoderar a los pobres y ser
responsables ante ellos”.
— Instituto para la Investigacion de Desarrollo, Advocacy
Sourcebook
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I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 1. ¢QUE ES DEFENSA Y PROMOCION?

“La defensa y promocion consiste en diferentes estrategias dirigidas a influir en
quienes toman decisiones a nivel local, provincial, nacional e internacional,
especificamente:
Quién decide - elecciones, entrevistas y seleccion de formuladores de
politicas, jueces, ministros, consejo de asesores, directores de gerencia,
administradores, etc.
Qué se decide - las politicas, leyes, prioridades nacionales, servicios,
programas, instituciones, presupuestos.
Como se decide - acceso de los ciudadanos a la informacion y la
magnitud del proceso de consulta, responsabilidad y sensibilidad de
quienes toman decisiones ante ciudadanos y otros interesados.
Las politicas y decisiones son soluciones a problemas concretos. Una defensa y
promocion eficaz requiere del entendimiento profundo y del andlisis de un problema
concreto, y de la propuesta coherente para una solucion.”
— InterAction, materiales del Taller de Defensa y Promocion de
las Mujeres

“ La defensa y promocion es el arte de influir en decisiones individuales o colectivas
- 0 en la formulacion de politicas para efectuar un cambio positivo en un problema
0 situacion”.
— Participantes del taller del Proyecto POLICY, marzo 1997,
Accra, Ghana
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SECCION II
UNIDAD 2

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 2. TEMAS, METAS Y OBJETIVOS

Temas, Metas y Objetivos:
Construyendo la base

Antecedentes

Los primeros dos pasos en cuaquier campafia de defensa y promocién son
seleccionar € temay desarrollar lametay objetivos. Estas piezas ddl proceso de la
defensay promocién constituyen uno de los trabagj os analiticos més desafiantes que
enfrenta una red. Completarlos requiere de habilidad para andizar ambientes
complgios y problemas interrelacionados, discernir una solucion politica para un
problema seleccionado, prever un resultado alargo plazo, y articular un objetivo a
corto plazo. La calidad de los esfuerzos de la red en estas areas tendrd una
importante relacién con € éxito de los pasos que siguen. Estos eementos
proporcionan la base para una campafia de defensa y promocién eficaz. Sin un
temaarticulado claro y con metas'y objetivos bien definidos, |0s pasos restantes de
la campafia no estaran bien enfocados.

Un tema de defensa y promocion es e problema o situacion que un grupo de
defensores/asy promotores/as buscarectificar. Algunas de las redes con que trabgja
el Proyecto POLICY han centrado sus esfuerzos alrededor de temas como €l acceso
limitado a los servicios de planificacion familiar de calidad, confianza en la
anticoncepcion, y lanecesidad de educacion y servicios de salud reproductiva para
jovenes. Algunos temas de defensa y promocion globales que han llamado la
atencion internacional son € uso de minas explosivas antipersonales; las
condiciones de trabajo universales y seguras; y la extendida explotacion sexual de
mujeresy nifias. En esta unidad, |og/las participantes sel eccionardn un temaque sea
ampliamente sentido por la poblacion que representan e iniciaran laelaboracion de
una campafia de defensa'y promocion sobre ese tema.

En varios escenarios, se utilizan los términos metay objetivo intercambiablemente.
En agunos casos, un objetivo es amplio y una meta es estrecha; en otros, 1os
significados se invierten. Para propdsitos dd taller de defensa 'y promocion, una
meta de defensa 'y promocién es d resultado alargo plazo (tres a cinco afios) que
la red busca. Log/las participantes deberan imaginar € cambio en € ambiente
politico como resultado de sus esfuerzos de defensa'y promocion. ¢Tendran todas
las personas en edad reproductiva acceso a servicios de planificacion familiar
eficaces? ¢El gobierno redactard un borrador, aprobara e implementara una politica
naciona de VIH/SIDA usando un enfoque participativo transparente? Estos
g emplos representan unavision alargo plazo parael cambio delapolitica. Unared
de ONGs puede no ser capaz de alcanzar estas metas por si sola pero ladeclaracion
de las mismas puede orientar a unared de defensa'y promocion en € largo plazo.

Un objetivo de defensa y promocion es una meta a corto plazo (uno a dos afios)
que contribuye hacia € logro de la meta a largo plazo. Un objetivo legitimo es
especifico, mensurable, y capaz de ser logrado. Con frecuencia, las redes trabajan en
dos 0 més objetivos s multaneamente en sus esfuerzos para acanzar una sola meta.
Es importante que un objetivo de defensay promocion identifique € grupo politico
especifico con autoridad para cumplir con € objetivo asi como la decision politica
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OBJETIVOS

TIEMPO

MATERIALES
DOCUMENTOS

PREPARACION

ACTIVIDAD 1
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I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 2. TEMAS, METAS Y OBJETIVOS

0 accion deseada. A continuacion se presentan dos g emplos de objetivos de defensa
y promocion de impacto: persuadir d Ministerio de Sdud para eiminar la
prohibicion de la distribucién comunitaria de servicios de PF, y asegurar e
financiamiento para un programa piloto sobre educacion paralavidafamiliar (EVF)
en las escuelas secundarias por parte de la Comision Inter-Ministerial de Juventud.

A findizar esta unidad, log/las participantes podranm:

Seleccionar un tema como e centro de su campafia de defensay
promocién;

Desarrollar una meta de defensa'y promocién alargo plazo parael tema; y
Establecer un objetivo de defensa'y promocion a corto plazo para
contribuir con la meta més amplia.

2 horasy 45 minutos

Papel periddico, plumonesy cinta adhesiva
Copias de los documentos
111.2.1 Antecedentes
111.2.2 Definicion de la salud reproductiva
[11.2.3 Lista de chequeo para seleccionar un objetivo de defensa
y promocion.

ParalaActividad 1, escriba la definicién de salud reproductiva en una
transparencia o papel égrafo

ParalaActividad 2, escriba las definiciones de metay objetivo de
defensay promocion en e papel ografo.

Temas claves de PF/SR
Tiempo: 1 hora

Identificacion de temas (30 minutos)

Nota para €l/la facilitador/a: Si |og/las participantes han completado la Seccion |
de este manua de defensa'y promocién, probablemente han estado de acuerdo en
un tema de salud reproductiva para su accion de defensay promocion. Asumiendo
que lared tiene un acuerdo claro sobre € tema, usted puede pasar laActividad 1y
desarrollar directamente laActividad 2.

1

Revise los objetivos de la Unidad 1 y explique alog/las participantes que
identificaran los problemas prioritarios de salud reproductiva;
seleccionarén un tema de defensa'y promocion; estableceran una meta
claray relevante; y desarrollaran los objetivos.

Presente la definicion de la salud reproductiva que usted escribié en €
papel6grafo o en latransparencia. Leala definicion en voz dta o pidaa
un participante que lo haga. Explique que esta definicion surgié de la
Conferencia Internacional de Poblacion y Desarrollo (CIPD) redlizada en
El Cairo en 1994 y que 179 gobiernos llegaron a un acuerdo general
sobre lamisma.
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I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION

2. TEMAS, METAS Y OBJETIVOS

de

La salud reproductiva es un estado general de bienestar fisico, mental y social y no

una mera ausencia de enfermedades o dolencias, en todos los aspectos

relacionados al sistema reproductivo y a sus funciones y procesos. La salud
reproductiva entrafia la capacidad de disfrutar de una vida sexual satisfactoria y sin
riesgos y de procrear, y la libertad para decidir hacerlo o no hacerlo, cuando y con qué
frecuencia. EI hombre y la mujer tienen el derecho a obtener informacién y acceso a
método seguros, eficaces, asequibles y aceptables de su eleccién para la regulacion de
la fecundidad, asi como el derecho a recibir servicios adecuados de atencion de la
salud que permitan los embarazos y los partos sin riesgos.

—Basado en el parrafo 7.2 del Programa de Accion de la CIPD, segun se resume en
Accién para el Siglo 2!/Salud Reproductiva y Derechos para Todos

3. Confirme que log/las participantes hayan comprendido la definicion y que

sea aplicable en su ambiente. ¢EXisten participantes que no estan
familizarizados con la definicion? ¢Algun/a participantes se muestra
sorprendido por los componentes de la definicion?.

Conduzca a log/las participantes a un gercicio de lluvia de ideas para
identificar los temas de SR en su pais. Pida alog/las participantes que se

refieran ala definicion de SR y piensen acerca de |os temas que enfrentan

en su trabgjo diario y las principales preocupaciones y problemas de los
clientes y comunidades alas que sirven. A continuacion se muestran
algunos gemplos.

la oportunidad de dar su contribucién.

Temas de la salud reproductiva en

O Creciente incidencia de ETSs/SIDA

O Falta de acceso a los servicios de PF de alta calidad

[0 No existencia de una clinica especializada para la juventud
[0 Aumento de violencia doméstica

[0 NUmero creciente de embarazos adolescentes

Priorizando temas (30 minutos)

1

wn

. Reviselalistade temas de SR con log/las participantes para aclarar

ambiguedades y eliminar la duplicidad. AsegUrese que todos/as entiendan

lo mismo sobre cada uno de |os temas listados.
Explique que log/las participantes priorizaran los temas.
Solicite que cada participante se acerque alalistaen e papelografo y

haga una marca ([I) en los tres temas que Sienta que son los més urgentes

y/o més relevantes para su trabgjo.

4. Otorgue tiempo suficiente para que cada participante se acerque ala

Provecto PoLicy M ANU

pizarray haga una marca en los temas que €lija.

AL DE CapaciTACION EN DErFeENSA Y PROMOCION

Anote todas las respuestas en € papel 6grafo hasta que todos hayan tenido

[11-25



SECCION II
UNIDAD 2

I11-26

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 2. TEMAS, METAS Y OBJETIVOS

Nota para €e/la facilitador/a: Antes que los/las participantes readlicen sus
elecciones, pidales que tomen un minuto para pensar en los temas listados en €
papeldgrafoy traten de definir una solucidn politica para cadatema. Utilice el tema
de violencia doméstica como g emplo. Una estrategia para reducir laincidencia de
violencia domeéstica puede ser lanzar una campafia de IEC dirigida a las victimas
y/o aquienes|as abusan. Otra solucion puede ser persuadir al Ministerio de Justicia
gue insista en la aplicacion de las leyes existentes sobre violencia doméstica. Un
tercer enfoque puede ser convencer al Jefe de la Policia para que inicie y financie
un programa de capacitacion de violencia doméstica paralos oficiales de lapolicia
La primera estrategia NO es de defensa y promocién porque no involucra una
solucién politica; més bien, busca aumentar el conocimiento y cambiar la conducta
de los individuos. Los otros dos gemplos SI son estrategias de defensa y
promocion porgue cada uno de ellos involucra una respuesta politica. Si alguno de
log/las participantes se encuentra confundido o tiene dificultad para pensar en
términos de una respuesta politica para |os temas listados, refiérase € Documento
[11.1.4: Ladefensay promocion y los conceptos relacionados.

5. Al final de este proceso de votacion, cuente las marcas () colocadas en
cadatemay anote € total al lado de cada uno. Algunos problemas
surgirdn como de especia importancia para e grupo.

Circule los tres problemas que recibieron € niimero més alto de votos.

Explique que € proximo paso es que log/las participantes escogan UNO

de los tres temas como €l de prioridad més alta para una estrategia de

defensay promocién.

8. Discuta en detalle cada uno de los tres temas usando como guialas
siguientes preguntas y anotando algunas respuestas en la hoja de papel
periodico:

e :Por qué es importante este tema para la red en este momento?
¢Cudles son agunos g emplos de soluciones paliticas para este tema?
¢Qué abarca exactamente € tema?
¢Con cuanta facilidad o dificultad se crearé apoyo para este tema?
¢Qué més sucede respecto al tema en e ambiente externo? ¢cdmo
coincide con el andlisis del grupo sobre “los temas candentes’ en €
campo de las politicas (Seccion 1, Unidad 2)?.

9. Explique que no se intenta que € proceso determine cientificamente cud
es el tema de SR masimportante. Por el contrario, € proposito es
determinar qué tema es €l més crucid parad trabgoy lavidadelaredy
de la poblacion que representan. Log/las defensores/as y promotores/as
tienen mayor éxito cuando sienten una preocupacion profunda o pasion
por sus temas de defensa'y promocion.

10. Después de haber discutido cada tema, ayude a grupo allegar aun
consenso sobre un Unico tema como e centro de su primera campafia de
defensay promocidn. Recuerde a grupo que tendré la oportunidad de
tomar otros problemas en € futuro.

No

Transicion

Ahora que lared ha seleccionado un tema de defensay promocidn para su primera
campafa, log/las participantes trabgjaran juntos para desarrollar la meta de la
defensay promocion y establecer 1os objetivos.
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Desarrollando una meta de la defensa y promaocion
Tiempo: 45 minutos

1. Presente los conceptos de metay objetivos de la defensay promocion

compartiendo las definiciones en la hoja de papel periddico o en la

transparencia. Lea las definiciones en voz atay sefide los siguientes

puntos:

® Enestafase esimportante diferenciar entre una metay un objetivo de
defensay promocion, porque las definiciones a menudo varian de un
pais aotro y de unared aotra.

® Parapropdsito de este taler, se utilizan las siguientes definiciones:

Una meta de defensa y promocion es el resultado a largo
plazo (tres a cinco afios) de su esfuerzo de defensa y
promocion; es su vision para el cambio.

Un objetivo de defensa y promocion es el punto a corto
plazo (uno a dos afos) que contribuye a su meta.

Comparta e siguiente gemplo de una de las redes socias para aclarar las
diferencias y larelacion entre un tema, una meta, y un objetivo de
defensay promocion. Anételo en la hoja de papel periddico.

3. Pidaalog/las participantes que resdten la diferencia entre meta y

Tema de defensa y promocion — Confianza en la
anticoncepcion

Meta de defensa y promocion — Acceso garantizado a
servicios de planificacion familiar de alta calidad para todas
las parejas en el Pais X

Objetivo de defensa y promocion — Asegurar un
compromiso de parte del Ministerio de Salud para que asigne
fondos suficientes para comprar insumos anticonceptivos

objetivo. Incluya los siguientes puntos:

¢ Lametadedefensay promocion es un resultado alargo plazo. Es
improbable que la red pueda alcanzar la meta por si sola; por
consiguiente, ésta puede considerarse externa alared. En otras
palabras, lared no sera responsable de alcanzar la meta, aln cuando
sea d resultado fina deseado.

® Por otro lado, €l objetivo de defensay promocién puede ser
alcanzado por lared por si sola. Es un objetivo a corto plazo que se
puede a canzar—segUn la evaluacion de la red—dentro de los
siguientes uno a dos afios. El éxito puede medirse con facilidad—ya
sea que el Ministerio de Salud asigne fondos o no. En cierto
sentido, €l objetivo es el centro interno de lared. Lared planea
efectuar el cambio con sus propios recursos, energia, y accion. El
objetivo de defensay promocion claramente contribuye con la meta.
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4. Agrupe alog/las participantes en tres equipos de trabgo.

5. Pidaque cada grupo haga un bosgquejo de la meta de defensay
promocién para el tema seleccionado por € grupo global. La declaracion
de metas debe describir un cambio deseado, alargo plazo relacionado al
problema. Otorgue 20 minutos y pida alos grupos que anoten sus metas
en la hoja de papel periodico.

6. Pida que cada grupo comparta su declaracion de metas.

7. Revise cada declaracion usando las siguientes preguntas para conducir la
discusion:

e /Sepuedealcanzar la meta atravésde una serie de decisionesy
cambios de politica?

S & cambio de politica no puede contribuir a alcanzar una meta
particular, probablemente no es una meta de defensay promocion.
Con frecuencia, una meta requiere de una accidn politica asi como

del aumento de la consciencia publica. En ese caso, se puede usar una
estrategia de defensa'y promocion para provocar 1os cambios de
politica necesarios mientras que una campafa de |IEC/consciencia
publica se puede enfocar en € cambio del comportamiento publico o
normas.

e /Cuan smilareso diferentes son las tres metas formuladas?
Ayude alog/las participantes a combinar |as metas en una sola
declaracion o seleccione una meta que mas les guste. En caso de que
ninguna de |as declaraciones sea una meta de defensa'y promocion
aceptable, regrese aladefinicion y a ejemplo que compartid
anteriormente y trabaje con |os participantes para desarrollar una
meta de defensay promocion aceptable.

Nota paraél/lafacilitador/a: Antesde continuar con lasiguiente actividad, los/las
participantes deberan estar de acuerdo en una sola meta de defensa'y promocion
como € centro de su campaiia.

ACT|V| D AD 3 Estableciendo los objetivos de la defensa y promocion

Tiempo: 1 hora

1. Pregunte alog/las participantes s alguno tiene experiencia en establecer
objetivos programéticos. Explique que esa experiencia es de ayuda para
establecer 10s objetivos de defensa'y promocion. Los objetivos de
impacto son esenciaes para cualquier proceso de planeacion—yaseala
planeacién de un programa de salud reproductiva o una de campafia de
defensay promocion. Los objetivos claros y anotados en forma concisa
pueden dar claridad y direccidn a resto del proceso de planeacion.

2. Solicite alog/las participantes que listen € criterio o caracteristicas que
por lo general usan para desarrollar objetivos programéticos y anote sus
respuestas en el papelografo. Muchos grupos mencionan € criterio
SMART paralos objetivos como se muestra a continuacion, pero también
pueden listarse otros.
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Criterios para establecer objetivos

S — especifico

M — mensurable

A —alcanzable

R - realista

T — tiempo determinado

3. Ahoraformule las siguientes preguntas a log/las participantes:

e /] ascaracteristicas de SMART se aplican también alos objetivos de
defensay promocién?

e /Qué otro criterio o0 elementos (s existe alguno) deben incluirse en
un objetivo de defensay promocion?.

4. Explique que un objetivo de defensa'y promocion debe cumplir con €

criterio SMART pero también debe incluir otros elementos. Anote lo
siguiente en e papeldgrafo y ofrezca una breve descripcion de cada
elemento:

Elementos de un objetivo de defensa y promocion

“Actor” politico o | 4|  “Accién”o || Cronograma
personas con decision y grado de
poder de decision politica cambio

e El actor politico o persona con poder de decision es € individuo que
tiene e poder para convertir € objetivo de defensay promocién en
accion (es decir, Ministro de Salud, Jefe del Comité de Finanzas del
Parlamento, etc.)

® Laaccion politica o la decision es la accion requerida para lograr €
objetivo (es decir, la adopcion de cierta politica, la asignacidn de
fondos para apoyar un programa o iniciativa especifica, etc.)

e El cronograma describe e tiempo en € que selograra el objetivo.
Los objetivos defensay promocion deben poder lograrse en uno a dos
ahos. Algunos objetivos de defensay promocion también indican el
grado de cambio—o una medida cuantitativa del cambio—deseado
en laaccion politica. Por gemplo, € grado de cambio podria
expresarse como la asignacion de 25 por ciento del presupuesto de
planificacion familiar regiona alos servicios del adolescente.

. Agrupe alog/las participantes en tres equipos de trabgjo y pida a cada

grupo que haga un bosquejo de un objetivo de defensay promocion que:

¢ respondaa temade defensay promocion

e contribuyaalograr la meta de defensay promocion

e cumplacon € criterio y elementos listados en e papel dgrafo
(SMART, etc.) .
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6. Unavez que los grupos hayan completado e gercicio, distribuyay revise
el Documento 111.2.3: Lista de chequeo para seleccionar un objetivo de
defensay promocién. Pida alos grupos que evallen los objetivos que han
desarrollado de acuerdo alos nueve criterios listados en e documento.

7. Invite a cada grupo aleer su objetivo y a presentar |os resultados de su
andlisis. Solicite comentarios o sugerencias atodo e grupo y asegurese
que tanto € actor como la accidn de politica sean identificados
claramente en cada objetivo.

8. Después de las presentaciones y discusion de cada objetivo, anime alos
tres grupos a pulir su objetivo s 1o desean. Explique que los tres
objetivos serén labase del préximo trabajo sobre andlisis de audiencias y
desarrollo de mensgjes.

Una campafia de defensa y promocién junta esfuerzos en torno a un tema o
problema que responde a los intereses de la red y es de preocupacion para la
poblacidén que representa. A su vez, la red desarrolla una meta a largo plazo y
establece objetivos de defensa y promocidn que definen las acciones politicas
buscadas para apoyar su logro. El tema, lameta, y e objetivo forman labase de la
campafa de defensay promocion de lared y proporcionan € marco para disefiar
las actividades. Distribuya los Documentos para la Unidad 2.

El proceso de la defensa y promocion es impactante desde un inicio. Log/las
participantes empiezan a disefiar y adaptar estrategias para las acciones de defensa
y promocion en la siguiente unidad a medida que identifican y hacen un andisisde
sus audiencias objetivos a través del mapeo de fuerzas.
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Documento [1.2.1

Temas, metas y objetivos:
Construyendo una base

Antecedentes

Los primeros dos pasos en cualquier campafia de defensa y promocion son
seleccionar el tema y desarrollar la meta y objetivos. Estas piezas del proceso de
defensa y promocion constituyen uno de los trabajos analiticos mas desafiantes
que enfrenta una red. Completarlos requiere de habilidad para analizar ambientes
complejos y problemas interrelacionados, discernir una solucion politica para un
problema seleccionado, prever un resultado a largo plazo, y articular un objetivo a
corto plazo. La calidad de los esfuerzos de la red en estas areas tendra una
importante relacion con el éxito de los pasos que siguen. Estos elementos
proporcionan la base para una campafa de defensa y promocion eficaz. Sin un tema
articulado, claro y con metas y objetivos bien definidos, los pasos restantes de la
campafia no estaran bien enfocados.

Un tema de defensa y promocion es el problema o situacion que un grupo de
defensores/as y promotores/as busca rectificar. Algunas de las redes con que
trabaja el Proyecto POLICY han centrado sus esfuerzos alrededor de temas como
el acceso limitado a los servicios de planificacion familiar de calidad, confianza en
la anticoncepcion, y la necesidad de educacion y servicios de salud reproductiva
para jovenes. Algunos temas de defensa y promocion globales que han llamado la
atencion internacional son el uso de minas antipersonales; las condiciones de
trabajo universales y seguras; y la extendida explotacion sexual de mujeres y nifias.
En esta unidad, los/las participantes seleccionaran un tema que sea ampliamente
sentido por la poblacién que representan e iniciaran la elaboracion de una campana
de defensa y promocién sobre ese tema.

En varias escenarios, se utilizan los términos meta y objetivo intercambiablemente.
En algunos casos, un objetivo es amplio y una meta es estrecha; en otros, los
significados se invierten. Para propdsitos del taller de defensa y promocion, una
meta de defensa y promocion es el resultado a largo plazo (tres a cinco afos) que
la red busca. Los participantes deberan imaginar el cambio en el ambiente politico
como resultado de sus esfuerzos de defensa y promocion. ;Tendran todas las
personas en edad reproductiva acceso a servicios de planificacion familiar
eficaces? ¢ El gobierno redactaré un borrador, aprobara e implementara una politica
nacional de VIH/SIDA usando un enfoque participativo transparente?. Estos
ejemplos representan una vision a largo plazo para el cambio de la politica. Una red
de ONGs puede no ser capaz de alcanzar estas metas por si sdla pero la
declaracion de las mismas puede orientar a una red de defensa y promocion en el
largo plazo.
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Un objetivo de defensa y promocion es una meta a corto plazo (uno a dos afos)
que contribuye hacia el logro de la meta a largo plazo. Un objetivo legitimo es
especifico, mensurable, y capaz de ser logrado. Con frecuencia, las redes trabajan
en dos 0 mas objetivos simultaneamente en sus esfuerzos para alcanzar una sola
meta. Es importante que un objetivo de defensa y promocion identifique el grupo
politico especifico con autoridad para cumplir con el objetivo asi como la decision
politica o accion deseadas. A continuacion se presentan dos ejemplos de objetivos
de defensa y promocion de impacto: persuadir al Ministerio de Salud para eliminar
la prohibicion de la distribucion comunitaria de servicios de PF y asegurar el
financiamiento para un programa piloto sobre educacién para la vida familiar (EVF)
en las escuelas secundarias por parte de la Comision Inter Ministerial de Juventud.
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Documento I11.2.3

Lista de chequeo para seleccionar un objetivo de defensa y promocion

La presente lista de chequeo ha sido tomada de la Guia de Capacitacion de
Defensa y Promocion de SARA/AED y adaptada de Midwest Academy's Organizing
for Social Change. Esta disefiada para ayudar a los grupos de defensa y promocion
a desarrollar y elegir sus objetivos de impacto para el cambio politico.

Criterio

Objetivo 1

Objetivo 2

L

¢, Existen los datos cualitativos
0 cuantitativos para mostrar que el
objetivo mejorard la situacion?

2.

¢Es alcanzable el objetivo? ;Aln
con oposicion?

3.

¢Contara el objetivo con el apoyo

de muchas personas? ;Les interesa
tanto el objetivo como para tomar
accion?

. ¢(Podra usted captar dinero u

otros recursos para apoyar su
trabajo con relacion al objetivo?

. ¢Puede usted identificar claramente

a quienes toman decisiones con
relacion a su objetivo? ¢Cuales
son sus nombres y cargos?

6.

¢, El objetivo es facil de entender?

7.

¢Cuenta el objetivo de defensay
promocion con un cronograma claro
y realista?

8.

¢Cuenta usted con las alianzas
necesarias con los individuos u
organizaciones claves para alcanzar
su objetivo de defensa y promocion?
¢Como ayudara el objetivo a crear
alianzas con otras ONGs, lideres, o
interesados?

. ¢ Trabajar en el objetivo de defensa

y promocion proporcionara
oportunidades para aprender e
involucrarse en el proceso de toma
de decisiones?
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Audiencias objetivo: Apoyo Yy oposicion
Antecedentes

Para aumentar |as oportunidades de éxito, las redes de defensay promocion deben
identificar y estudiar todos los individuos y grupos que puedan apoyar € temay la
metadelared, asi como aquellos que pueden oponerse. Las audiencias objetivo de
la campafia de defensa y promocion son determinadas para cada objetivo, e
incluyen alaaudiencia objetivo primaria—personas y/o grupos institucionales que
tienen autoridad paratomar decisiones—asi como la audiencia objetivo secundaria
—personas y grupos ingtitucionales que pueden influir en quienes toman
decisiones. Documentar la informacion sobre estas audiencias ayudara a la red a
dirigir sus actividades de defensay promocion, adesarrollar mensajes eficaces, y a
seleccionar cana es apropiados de comunicacion.

Mientras que las categorias de personas de la audiencia objetivo no son idénticas
en cada contexto, la audiencia politica objetivo de PF/SR es probable que incluya
a lideres poaliticos, funcionarios de gobierno a nivel nacional y local, proveedores
de servicio dd sector publico y privado, medios de comunicacién, lideres
religiososg/as y tradicionales, ONGs, organizaciones de mujeres, asociaciones
profesionales, y grupos civicos y de negocios. En algunos lugares y para algunos
temas, e rango de audiencias es alin méas amplio y puede abarcar grupos que es
improbable que puedan encontrarse alguna vez, como donantes extranjeros o
curanderos/as tradicionales.

Una vez identificadas las audiencias objetivo, la red debe determinar € nivel de
apoyo U oposicion que se espera de aquellos que representan las audiencias
objetivo primaria y secundaria. Por muchas razones—religiosas, culturaes, e
histéricas—|os temas de planificacion familiar/salud reproductiva con frecuencia
son polémicos. Las personas a ambos lados del tema sienten con fuerza que su
posicion es la correcta; por consiguiente, estan deseosos de otorgar recursos
considerables para apoyar esa posicion.

Si la oposicidn es poco rigurosa o fuerte, las redes de defensa 'y promocidn deben
estar preparadas para tratarla de forma tal que sean [0 més beneficiosas para sus
propios esfuerzos. La manera mas aconsgiable es estar tan informado como sea
posible sobre |os temas especificos y |a base de apoyo de laoposicion y anticiparse
alosesfuerzos de laoposicion con mensajes que anticipen y refuten sus argumentos.

Al otro lado de la moneda, las redes de defensa y promocion se dedican con
frecuencia a ampliar su base de apoyo. Cuanto més sea € nimero de personas o
grupos que trabajan paralograr € objetivo de defensay promocion, mayores seran
las oportunidades de éxito. Las redes pueden crear coaliciones con otras redes o
grupos formales, expandir su propio nimero de miembros, crear aianzas con
entidades del sector comercial o privado, y/o generar e apoyo publico y
comunitario para ampliar su base de apoyo.
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Finalmente, |as redes de defensay promocion no pueden darse € [ujo de olvidar a
los“indecisos’ o partes neutrales. En algunos casos, lamejor inversion de tiempo y
energia es atraer d publico neutra. La opinidn publica puede gercer presion
poderosa en quienes toman decisones. En otros casos, la red puede hdlar a
formuladores/as de paliticay funcionarios/as publicos/as que parecen neutral es pero
de hecho dudan a expresar una opinion debido alanaturaleza polémicadel temade
PF/SR; ellos pueden apoyar los esfuerzos de defensay promocion en privado pero
prefieren agparecer como neutrales. La red puede dirigir sus esfuerzos para
convencer a estas personas influyentes “neutrales’ para unirlasy que publicamente
apoyen la campania.

Varias decisiones se basan en un andlisis completo y de impacto de la audiencia
objetivo de la campafia de defensa 'y promocion. La presente unidad proporciona
una oportunidad para que log/las participantes identifiquen las audiencias objetivo
primaria y secundaria para sus objetivos especificos de defensa y promocion y
empiecen evaluando € nivel de conocimiento de las audiencias y dando su apoyo
antes de pasar d desarrollo de mensgjes.

Al fina de esta unidad, |os participantes podran:
e Usar un mapa de poder paraidentificar € apoyo y oposicion a un temade
defensay promocion particular; y
¢ |dentificar las audiencias objetivo primariay secundariay analizar su
interés en un tema de defensa'y promocion.

2 horasy 45 minutos

Papel periddico, plumonesy cinta adhesiva
Detres a cuatro pares de tijeras, goma, papel de color, y revistas vigas
gue se puedan recortar para hacer el mapa de fuerzas
e Copias de los documentos
111.3.1 Antecedentes
111.3.2 El mapa de fuerzas para el andlisis de audiencias
111.3.3 Formulario de andlisis de audiencia primariay
secundaria.

® ParalaActividad 1, copie @ Documento 111.3.2 en una transparencia o
dibyjelo en la hoja de papel periddico.

e ParalaActividad 1, anote latarea en la hoja de papel periddico.

¢ Cologue lastijeras, cinta adhesiva, papel de color, o revistas en unamesa
ubicada en € centro.

Identificacion del apoyo y oposicion
Tiempo: 1 horay 30 minutos

Introduccion (15 minutos)

1. Hagaunabreve introduccion ala Unidad 3 revisando los objetivos y
cubriendo los siguientes puntos principales.
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® Paraincrementar |as oportunidades de éxito, las redes de defensay
promocion deben identificar y estudiar atodos los individuos y
grupos que puedan apoyar € temay lameta de lared asi como
aquellos que pueden oponerse. Estas personas constituyen la
audiencia objetivo.

® Paracada objetivo de defensay promocion se determina una
audiencia objetivo. La audienciaincluye ala audiencia objetivo
primaria—personas y/o grupos institucionales que tienen autoridad
parala toma de decisiones—asi como a la audiencia objetivo
secundaria—ypersonas y grupos institucionales que pueden influir en
quienes toman decisiones.

¢ Lared debe documentar lainformacion sobre estas audiencias como
un medio de tratar |as actividades de defensa'y promocion, debe
desarrollar mensgjes eficaces, y seleccionar canales de comunicacion
apropiados.

e | ascategorias de personas que componen cada audiencia objetivo no
son idénticas en cada escenario. Sin embargo, en €l contexto politico
de la PF/SR, es probable que la audiencia objetivo incluya a lideres
politicos, funcionarios de gobierno anivel naciona y local,
proveedores de servicio del sector publico y privado, medios de
comunicacion, lideres religiososy tradicionales, ONGs,
organizaciones de mujeres, asociaciones profesionales, y grupos
civicos y de negocios.

¢ Unavez identificadas estas personas/grupos, lared evalUa el nivel de
apoyo U 0posicidn que se espera de quienes componen las audiencias
objetivo primarias y secundarias.

® Por muchas razones—rdligiosas, culturales, e histéricas—|os temas
de PF/SR son a menudo polémicos. Las personas a ambos lados del
tema sienten con fuerza que su posicion es la correcta; por
consiguiente, se encuentran deseosos de otorgar recursos
considerables para apoyar esa posicion. Identificar la oposicion
potencial es tan importante como identificar alos aliados potenciales.

¢ Lared puede tratar la oposicion informandose tanto como sea posible
sobre |os problemas especificos de la oposicion y la base de apoyo.
Pueden anticiparse a los esfuerzos de |os oponentes con mensajes que
analicen y traten sus argumentos.

® Por otro lado, las redes de defensay promocion a menudo se dedican
aampliar su base de apoyo. Cuanto mas sea €l nimero de personas o
grupos que trabajan paralograr € objetivo de defensay promocion,
mayores serén las oportunidades de éxito.

® Sepuedelograr crear un base de apoyo amplia a través de coaliciones
con otras redes o grupos formales, la expansiéon e nimero de
miembros/as, alianzas con € sector privado o comercial, o formacion
de la conciencia publica.

¢ | oglasdefensores/asy promotores/as no pueden permitirse e |ujo de
olvidar alos “indecisos’ 0 partes neutras. En algunos casos, la mejor
inversion de tiempo y energia es atraer a publico neutro. La opinidn
publica puede gercer poderosa presion en quienes tomas decisiones.
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® En otros casos, lared puede encontrar a formuladores/as de politicas
y funcionariog/as publicos que parecen neutrales pero de hecho dudan
de expresar una opinién debido ala naturaleza polémica ddl tema de
PF/SR; pueden apoyar los esfuerzos de defensay promocion en
privado pero pueden preferir mostrarse neutrales. Lared puede dirigir
sus esfuerzos a convencer a estas personas influyentes “neutrales’ a
unirse y publicamente apoyar la camparia.

¢ Hay muchas decisiones que se basan en un andlisis completo de la
audiencia objetivo. En esta unidad, |os participantes identifican las
audiencias primariay secundaria para sus objetivos especificos de
defensay promocién y empiezan a evaluar € nivel de conocimiento
delasaudienciasy € apoyo e temay objetivo.

Transicion

En esta unidad, log/las participantes continlian desarrollando la estrategia de
defensa y promocion drededor de su problema, meta, y objetivos. Log/las
participantes crean los mapas de fuerzas para identificar a log/las miembros/as de
la audiencia objetivo como fuentes de apoyo u oposicion para cada objetivo de
defensay promocion.

Mapa de poder (1 horay 15 minutos)

1.

2.

3.

Presente en blanco € mapa de fuerzas que usted trazo6 en € papel grafo o
en latransparencia.

Explique que log/las participantes trabgjaran en os mismos grupos en
cuanto alas metas y objetivos de la defensay promocion.

Latarea para cada grupo es crear un “mapa de fuerzas’ que visualmente
grafique la audiencia objetivo—el apoyo, oposicion, y log/las actores/as
neutrales—para su propio objetivo de defensay promaocién.

Distribuya papel periddico y plumones alos gruposy muéstreles las
tijeras, e papel de color, las revistas, lagoma, etc., que pueden usar para
crear sus mapas de fuerzas.

Revise latarea que usted escribié en la hoja de papd periddico usando el
mapa en blanco como modelo.

a. Prepare el papel de periddico. Escriba el objetivo de defensa y promocion de
su grupo en la parte de arriba y divida el papel periddico en dos partes, una
etiquetada apoyo y la otra oposicion. La linea media indica neutralidad.

b. Con un lluvia de ideas haga una lista de todas las instituciones e individuos
con interés en su tema/objetivo—quienes brindan apoyo, oposicion,
indecisos, 0 desconocidos.

c. Para cada institucion o individuo, corte un simbolo o figura de papel/revista
y etiquételo.

d. Pegue los simbolos en el mapa en el lugar apropiado—apoyo, oposicion,
neutral.

Tareas para el mapa de poder
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6. A medidaque usted revisalatarea, elabore varios pasos como seindicaa
continuacion:
® Pasob. Log/las cuatro participantes deben pensar en “ actores’
tradicionales asi como en los no tradicionales en € proceso de
politica, incluso en lideres comunitarios, celebridades, lideres
comerciaes, parientes de la audiencia objetivo, etc.
® Paso c. Los grupos deben ser tan creativos como sea posible a
seleccionar un simbolo o imagen de revista para representar alos
diferentes actores. Si € actor tiene amplio poder o influencia sobre €l
tema, los grupos deben crear un simbolo grande. Si € actor tiene
interés en el tema pero tiene poca influencia sobre la audiencia
objetivo o publico del general, los grupos deberan usar un simbolo
pequefio.
® Pasod. Si d/laactor/aestamuy afavor del tema/objetivo, e simbolo
deberé colocarse d lado izquierdo del mapa. S el/la actor/a
representa fuerte oposicion, € simbolo debe ponerse a lado derecho.
Lalinea de neutralidad esta en € centro del mapa, y aquellos actores
gue se encuentran indecisos 0 cuya opinidn no se conoce deben
ponerse més cercaalalineadel centro. Si cualquier actor esta
estrechamente unido a otro, sus simbolos pueden transponerse o
tocarse parareflgar larelacion mutua.
7. Used dguiente gemplo pararevisar |os pasos en e proceso de mapeo:
® Objetivo dela defensay promocién. En e siguiente afio, se
persuadira a jefe de policia paraingtituir el entrenamiento de
oficiales actuales y entrantes en un programa de violencia doméstica.
e Audiencia objetivo. Entre los aliados se podrian incluir a grupos de
mujeres, ONGs de derechos humanos, asociacion de abogados, etc.
Estos podrian ser colocados al lado izquierdo del mapa en apropiada
relacion uno a uno. Entre la oposicion se podriaincluir aun oficia de
la policia, algunos oficiaes preocupados por la pérdida de recursos
humanos mientras que la policia esta en capacitacion, individuos
preocupados por € financiamiento del nuevo proyecto. Estos se
colocarian a lado derecho del mapa.
8. Otorgue 45 minutos a los grupos para completar sus mapas de fuerzas.

Nota para e/la facilitador/a: Si usted cuenta con una camara o fotografo en el

taller, este gercicio ofrece una oportunidad para una buena fotografia. Después de

las presentaciones, usted puede tomar | as fotografias de cada grupo con su mapade
G fuerzas.

9. Pidaacada grupo que presente su mapa. M odere una discusion de cada

mapa con ¢ grupo global. Use las siguientes preguntas:
¢Existe algun otro/a aliado/a adicional que pertenezca a mapa?
¢Quiénes son?

e Existe agun oponente adiciona? ¢quiénes son?

e Captura e mapalas interrelaciones o conexiones entre ellos y otros
“actores’ diferentes?

e End mapa, dénde reside lamayor parte del poder e influencia?.

Provecto PoLicy MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION

[11-39



SECCION II
UNIDAD 3

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 3. AUDIENCIAS OBJETIVO

ACTIVIDAD 2 Analizando a la audiencia objetivo

Tiempo: 1 horay 15 minutos

1.

2.

Pida a log/las participantes que continlen trabgjando en los mismos

grupos formados para la actividad del mapa de fuerzas.

Distribuyay revise e Documento 111.3.3: Andlisis de la audiencia

objetivo.

Explique que e formulario es una herramienta de planeacion que ayudara

ala campaiia de defensa'y promocion a evaluar las posiciones de varios

actores de la audiencia objetivo para disefiar actividades y mensgjes de
defensay promocién eficaces.

Pida a cada grupo que se refiera alos actores que identificaron en su

mapa de fuerzas. |dentifique cuales de esos actores son la audiencia

primaria, la persona, personas o grupo con poder para acanzar
directamente €l objetivo de defensay promocidn; y la audiencia
secundaria, personas y/o grupos que pueden influir en la audiencia
primaria. Los grupos deben transferir estos nombres a recuadro
apropiado en e formulario y deben completar las columnas restantes

Como sigue:

® Nivel de conocimiento sobre el tema de defensay promaocion.
¢Esté e publico bien informado o carece de informacién precisa?
¢Cuanto sabe la audiencia sobre € tema?

¢ Nivel de apoyo demostrado para € tema. ¢, Laaudienciaha
apoyado € tema activay pablicamente? Priorice y describala
evidencia de apoyo.

¢ Nivel de oposicion demostrado hacia e tema. ¢ La audiencia se ha
opuesto activay publicamente a tema? Priorice y describala
evidencia de oposicion.

® |ndeciso o desconocido. ¢La audiencia no ha declarado su posicion
sobre € tema, 0 usted no esta seguro de su posicion en este
momento?

¢ Beneficios potenciales para la audiencia. ¢Cémo podria
beneficiarse la audiencia del apoyo que brinde a temay objetivo de
lared? ¢Laaudiencia podria comprender |os beneficios paliticos,
personales, o profesionales? Describa cuaquier beneficio.

Recuerde alog/las participantes que piensen ampliamente a identificar a

la audiencia secundaria. Las personas influyentes se extienden con

frecuencia mas alé de los circulos profesionales e incluyen las relaciones
personaes. Por gemplo, un pariente, esposo, 0 amigo de una persona de
ato nivel con poder de decisidn puede ser un gran intermediario.

Otorgue 45 minutos para que los grupos completen sus formularios de

Andlisis de audiencias objetivo.

Cuando los grupos hayan completado los formularios, invitelos a hacer

un resumen de su trabajo. Modere una discusion con € grupo globd. A

continuacion se ofrecen algunas preguntas ejemplo:

e Cudesson las observaciones generales acerca del andlisis de
audiencias, por jemplo, necesidad de més informacion sobre los
actores, la oposicidn es mas ruidosa/publica que quienes apoyan, etc.?

e /Engenera, las audiencias objetivo evidencian méas apoyo u
oposicion?
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¢ Tomando como base  andisis, ¢como podria usted enfocar su
esfuerzo de defensay promocion? ¢construiria € apoyo, neutralizaria
laoposicion, o intentaria convertir alos “indecisos’?

e Por qué esimportante identificar |os beneficios potenciales? ¢como
podrian usarse para ventgja de lared?

® /Quéinformacion adicional, s existieraaguna, se necesita para una
evaluacion precisa de la audiencia objetivo? ¢donde obtendra la
informacion?.

8. Concluyalaactividad recordando a log/las participantes que lared debe
continuar recolectando informacién sobre sus audiencias objetivo y
agregarlaa formulario. Lainformacion sobre las audiencias ayudara a
definir la estrategia global y 1os mensajes apropiados.

Conocer alaaudienciaobjetivo o alog/las actores/as para cada uno de | os objetivos
de defensay promaocidn es un componente importante de una estrategia de defensa
y promocion exitosa. Los mapas de fuerzas y los formularios de andlisis de
audiencias ya terminados son un mapa de carreteras para las acciones futuras y
deben actualizarse a medida que se obtiene més informacion acerca de individuos
particulares. Distribuya los documentos para la Unidad 3.

El siguiente paso en € disefio de la edtrategia de defensa y promocion es el

desarrollo del mensgje. Cada mensgje de defensay promocion es disefiado paraun
publico y con € propésito articulado con claridad.
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Documento 111.3.1
Audiencias objetivo: Apoyo Yy oposicion
Antecedentes

Para aumentar las oportunidades de éxito, las redes de defensa y promocion deben
identificar y estudiar todos los individuos y grupos que puedan apoyar el temay la
meta de la red, asi como aquellos que pueden oponerse. Las audiencias objetivo de
la campafia de defensa y promocion son determinadas para cada objetivo, e
incluyen a la audiencia objetivo primaria— personas y/o grupos institucionales que
tienen autoridad para tomar decisiones—asi como la audiencia objetivo
secundaria—personas y grupos institucionales que pueden influir en quienes
toman decisiones. Documentar la informacion sobre estas audiencias ayudara a la
red a dirigir sus actividades de defensa y promocion, a desarrollar mensajes
eficaces, y a seleccionar canales apropiados de comunicacion.

Mientras que las categorias de personas de la audiencia objetivo no son idénticas
en cada contexto, la audiencia politica objetivo de PF/SR es probable que incluya a
lideres politicos, funcionarios/as de gobierno a nivel nacional y local, proveedores/as
de servicio del sector publico y privado, medios de comunicacion, lideres religiosos y
tradicionales, ONGs, organizaciones de mujeres, asociaciones profesionales, y
grupos civicos y de negocios. En algunos lugares y para algunos temas, el rango de
audiencias es aln mas amplio y puede abarcar grupos que es improbable que
puedan encontrarse alguna vez, como donantes extranjeros 0 curanderos/as
tradicionales.

Una vez identificadas las audiencias objetivo, la red debe determinar el nivel de
apoyo u oposicién que se espera de aquellos que representan las audiencias
objetivo primaria y secundaria. Por muchas razones—religiosas, culturales, e
historicas—Ilos temas de planificacion familiar/salud reproductiva con frecuencia
son polémicos. Las personas a ambos lados del tema sienten con fuerza que su
posicion es la correcta; por consiguiente, estan deseosos de otorgar recursos
considerables para apoyar esa posicion.

Si la oposicién es poco rigurosa o fuerte, las redes de defensa y promocion deben
estar preparadas para tratarla de forma tal que sean lo mas beneficiosas para
sus propios esfuerzos. La manera mas aconsejable es estar tan informado como
sea posible sobre los temas especificos y la base de apoyo de la oposicion y
anticiparse a los esfuerzos de la oposicion con mensajes que anticipen y refuten
sus argumentos.
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Por otro lado, las redes de defensa y promocion se dedican con frecuencia a ampliar
su base de apoyo. Cuanto méas sea el nimero de personas o grupos que trabajan
para lograr el objetivo de defensa y promocion, mayores seran las oportunidades de
éxito. Las redes pueden crear coaliciones con otras redes o grupos formales,
expandir su propio nimero de miembros, crear alianzas con entidades del sector
comercial o privado, y/o generar el apoyo publico y comunitario para ampliar su base
de apoyo.

Finalmente, las redes de defensa y promocion no pueden darse el lujo de olvidar a
los “indecisos” o partes neutrales. En algunos casos, la mejor inversion de tiempo
y energia es atraer al publico neutral. La opinion publica puede ejercer presion
poderosa en quienes toman decisiones. En otros casos, la red puede hallar a
formuladores de politica y funcionarios publicos que parecen neutrales pero de
hecho dudan al expresar una opinion debido a la naturaleza polémica del tema de
PF/SR; ellos pueden apoyar los esfuerzos de defensa y promocion en privado pero
prefieren aparecer como neutrales. La red puede dirigir sus esfuerzos para
convencer a estas personas influyentes “neutrales” para unirlas y que
publicamente apoyen la campafia.

Varias decisiones se basan en un andlisis completo y de impacto de la audiencia
objetivo de la campafia de defensa y promocion. La presente unidad proporciona
una oportunidad para que los participantes identifiquen las audiencias objetivo
primaria y secundaria para sus objetivos especificos de defensa y promocion y
empiecen evaluando el nivel de conocimiento de las audiencias y dando su apoyo
antes de pasar al desarrollo de mensajes.
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Mensajes:
Informar, persuadir y movilizar a la accion

Antecedentes*

En la sociedad de hoy, todos los dias somos bombardeados con mensgjes. La
intencion del mensgje puede ser vender un producto, informarnos o educarnos de
alguna manera, o cambiar nuestra opinion acerca de un tema. Una estrategia de
comunicacion de defensay promocion sigue muchos de [os mismos principios de
una campafia de publicidad o mercadeo social. Es esencial conocer laaudiencia por
completo y entregar un mensaje conciso y consistente que se adecue alos intereses
delaaudiencia

Como un asunto de sentido coman, la mayoria de personas elaboran sus mensagjes
Segun las necesidades e intereses de una audiencia en particular. En otras palabras,
el mensgje comunicado a grupo de padres acerca de la provision de servicios de
planificacion familiar a adolescentes difiere del mensgje transmitido a los
funcionarios del Ministerio de Salud.

Lainvestigacion de audiencias—particularmente lainvestigacion cualitativa como
las discusiones de grupos focales y las entrevistas en profundidad—ayudan a
identificar |os mensgjes apropiados para varias audiencias politicas. Cualquiera sea
la audiencia objetivo, es importante recordar tres puntos acerca del desarrollo de
mensgjes de defensa'y promocion.

Primero, de maneraideal cada mensgje debera comunicar sblo un punto principal
0, s no fuese posible, dos o tres alo més. Es mejor degjar a las personas con una
idea clara sobre un solo mensgje que confundirlas o saturarlas con muchos.

Segundo, los mensgjes deberdn siempre ser probados previamente con
representantes de la audiencia objetivo, para a asegurar que el mensgje enviado €
s que se recibe. Cuando una red desarrolla un mensaje de defensay promocion
dirigido a Ministro de Salud, por ejemplo, siempre es Util practicar entregando €
mensgje aun funcionario de apoyo del Ministerio como una prueba. El funcionario
del Ministerio puede ofrecer una retroalimentacion valiosa acerca de la
interpretacion del mensgje.

Tercero, € mensgje no debera solo persuadir através de datos vdidos y unaldgica
de impacto, sino también deberd describir la accion que la audiencia esta siendo
motivada atomar. Laaudiencia necesitasaber claramente qué eslo que usted desea
lograr, por geemplo, incluir lasalud reproductiva en e paquete del seguro nacional
de salud, apoyar una campafia de defensa y promocién escribiendo cartas a
miembros/as del parlamento.

* Antecedentes adaptados de Como comunicar informacion sobre poblacion y planificacion
familiar a los encargados de elaborar politicas. Elaine Murphy. 1994. Washington, DC: The
Futures Group Int'l.
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Esta unidad trata los componentes esenciales de un mensge—contenido, idioma,
mensajero/origen, formato, tiempo/lugar de entrega. Se pide alog/las participantes
que apliquen lo que saben acerca del desarrollo de mensgjes de defensa y
promocién através de guiones'y juego de roles con quienes toman decisiones.

A findizar esta unidad, log/las participantes podran:

Identificar los elementos de un mensaje de defensa 'y promaocién eficaz;
Adaptar un mensgje a los intereses de una audiencia objetivo particular; y
Desarrollar y entregar un mensaje de defensay promocién en distintos
escenarios.

6 horasy 45 minutos

El papel periddico, plumonesy cinta adhesiva
Dé cuatro a cinco mensgjes publicitarios recortados de revistas o periodicos
Copias de los documentos

111.4.1 Antecedentes

111.4.2 Hojade trabajo de desarrollo de mensajes
Videocamara (S es posible) para grabar € juego derolesy para
retroalimentacion del grupo
Ejemplos de guiones para € juego de roles (para adaptacion).

ParalaActividad 1, anote lo siguiente en una hoja de papel de periddico:
Completamente de acuerdo, completamente en desacuerdo, indeciso.
ParalaActividad 1, anote dos declaraciones controversiales relacionadas
aPF/SR. Refiérase alaActividad 1 paralos gemplos.

ParalaActividad 2, anote en una hoja de papd periddico la definicion de
comunicacion en defensay promocion.

ParalaActividad 3, recorte cuatro o cinco gemplos de mensges
publicitarios de revistas o periddicos. Cada mensgje debera tener unafrase
promociona simple como “Aerolineas Tropicaeslo llevaatiempo!” asi
como d figuras/graficos y texto suplementario. (Los mensagjes comerciales
funcionan mejor que los avisos de mercadeo socia. S log/las participantes
estan muy familiarizados con e tema, podrian perder su objetividad.) Pegue
cada mensgje en una hoja de papel de periddico y cologue cada paginaen
una pared diferente de la sda de capacitacion para que todas sean visibles.
ParalaActividad 5, lealos guiones del juego de roles que aparecen al
final delaunidad y adaptel os para que encajen con los objetivos de la
Unidad 2. De formaideal, cada guion debera representar un medio
diferente parala entrega de mensgjes (por gjemplo, reuniones personales,
conferencias de prensa, debate publico). Haga copias de |os guiones para
distribuirlos a cada grupo de trabgjo.

Técnicas de persuasion
Tiempo: 45 minutos

1.

Coloque una pagina de papel periodico (Completamente de acuerdo) a
fina dela pared mas larga de la sala de capacitacion, cologue la segunda
pagina de papel periddico (Completamente en desacuerdo) al otro extremo
de lamisma pared, y latercera hoja (Indeciso) ala mitad de misma.
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2.

10.

En un pedazo de papel, escriba dos declaraciones polémicas que
provocaran tanto respuestas completamente positivas como negativas de
parte de log/las participantes. Deberd desarrollar estas declaraciones de
acuerdo a ambiente local. Los talleres pasados han usado con éxito las
siguientes declaraciones:

e | aeducacion sexua deberia ser incorporadaa curriculo formal dela
escuela primaria (primer a sexto grados).

e Usted es e director de los servicios de emergencia (o traumas) de un
hospital local. Usted se entera de que una de las enfermeras es VIH-
positivay, por consiguiente usted la destituye de su puesto.

Explique que esta actividad esta disefiada como un ensayo a tema de

desarrollo de mensgjes. Log/las participantes tomaran parte de un

gercicio sobre opinion publicay técnicas de persuasion.

Sefide las tres hojas de papd de periddico colocadas en la pared y

explique que representan un serie continua de opinidn pablica que varia

de “ completamente de acuerdo” a*“completamente en desacuerdo.”

Log/las participantes deben imaginar que estén tomando parte de una

encuesta rgpida de opinion publica. Expliqueles que usted leera en voz

ata una declaracion y que ellos expresaran su opinion poniéndose de pie
en la serie continua que mejor reflgje su punto de vista. No necesitan
pararse precisamente debajo de alguin letrero sino pueden eegir la
posicién en cualquier punto alo largo de la serie continua segiin sea
apropiado. Log/las participantes deben reaccionar ala declaracion
exactamente como usted lalee—no pueden aterarla o hacer preguntas.

Asegurese que todos/as comprenden/an |as instrucciones antes de que

usted lea la primera declaracion.

Leala primera declaracion despacio y en forma clara para que todog/as

escuchen las mismas palabras. Lea la declaracion lentamente una segunda

vez. Pida atodos log/las participantes que se pongan de pie y se ubiquen
alo largo de la serie continua seguin su opinion.

Una vez que cada participante haya tomado posiciéon, explique que €

proposito de la actividad es practicar la habilidad de persuasion. Log/las

participantes que estan de pie bgjo “completamente de acuerdo” o bagjo

“completamente en desacuerdo” intentardn convencer alos “indecisos’ para

moversey gpoyar su posicion. S dgun/a participante cambia de opinidn

durante @ gercicio, debe moverse d punto apropiado en la serie continua.

Dirijase primero a quienes estén de pie bajo “ completamente de acuerdo.”

Invite a uno/a o dos participantes para que expliquen su posicidn en un

esfuerzo para persuadir alos “indeciso”. Verifique s alguno de los

“indecisos’ se siente persuadido para cambiarse.

Luego, invite aun/ao dos participantes bajo “ completamente en

desacuerdo” paraarticular su posicion en un esfuerzo por persuadir alos

“indecisos.”

Finalmente, pregunte quienes permanecen como “indecisos’ por qué no

se cambiaron y s se sienten inclinados a cambiar a su opinion.

Nota para €e/la facilitador/a: Trate de mangar € grupo de manera que no se
produzca un desarrollo acalorado. Si la discusion se pone demasiado acalorada,
smplemente recuerde a log/las participantes que e objetivo de la actividad no es
debatir e problema sino convencer a un publico indeciso.
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11. Después de transcurrir de cinco a diez minutos de la primera declaracién,
detenga la discusion y leala segunda declaracion. Sigalas instrucciones
de la primera declaracion.

12. Después de transcurrir de cinco a diez minutos de la segunda declaracion,
detengaladiscusion y pida alog/las participantes que regresen a sus
asientos.

13. Modere una discusién sobre lo que log/las participantes aprendieron del
gercicio. A continuacion se presentan las preguntas de ladiscusiény las
posibles respuestas:

e En tanto usted estaba de pie bgjo la serie continua ¢qué técnicas de
persuasion influyeron en usted para cambiar su posicion? (Intente
sefiadlar con precision el argumento o técnica de comunicacion
especificaque lo llevo a cambiar de opinion).

— Uso de hechos y estadisticas

—Uso de gemplos de lavidared

— Atrayendo aindividuos a un nivel persona

— Escuchando € punto de vista del orador

e :Usaron log/las oradores/as algunatécnica que lo aienara?

—Voz dtalagresiva

— Exageracion de los hechos

e Cuando € objetivo es construir apoyo para su causa o tema, ¢qué es
més efectivo — debatir con sus adversarios o persuadir a las partes
neutrales?

— Larespuesta puede variar de una campafia de defensay promocién
aotra; sin embargo, en muchos casos un ataque ala oposicion
simplemente acalora e debate. A veces, un enfoque de ataque
alineaaun publico neutral.

e S aguno delos “indecisos’ no cambid su opinidn, ¢por qué los
argumentos no fueron atrayentes ni persuasivos?.

Transicion

Como se hademostrado en la actividad, la comunicacion de ladefensay promocion
con frecuencia involucra la habilidad de persuadir a un formulador de politicas, a
una persona influyente, o a publico para apoyar la posicion de lared y tomar una
accion. Este tipo de comunicacion demanda mensgjes que estén adaptados a la
audiencia especifica que la red esta intentando alcanzar. La comunicacion podria
buscar informar a una audiencia sobre un tema para generar apoyo, persuadir auna
audiencia para unirse y apoyar e esfuerzo de defensa'y promocién, o mover ala
audiencia para tomar accion e implementar € cambio de politica deseado.

Comunicacion en la defensa y promocion
Tiempo: 1 horay 30 minutos

1. Reviseladefinicion de comunicacion en la defensay promocion de la
hoja de papel periddico.

Comunicacion en la defensa y promocion es cualquier actividad de
comunicacion planeada que busca alcanzar una de las siguientes
metas de comunicacion: informar, persuadir, 0 mover hacia la
accion.
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2. Dibuje & modelo de comunicacién en la defensay promocidn* en la hoja
de papel periddico y use lo siguiente para guiar una discusion sobre
comunicacion:

Modelo de comunicacion de la defensa y promocion

Llamado a la accion

G

Persuadir

G

Informar

Una necesidad de comunicacion efectiva es la comprension clarade
laaudienciay la habilidad de ver el tema desde la perspectiva de la
audiencia. Este es un tremendo desafio—Ila habilidad de ponerse en €
lugar de su audienciay ver como se beneficiaran a apoyar su causa.
Durante el andlisis de audiencias, cada grupo de trabgjo identifico los
beneficios potenciales para la audiencia objetivo a apoyar el
objetivo/tema de defensa'y promocion. ¢En otras palabras, como se
beneficiara cada individuo de la audiencia objetivo a nivel
profesional, politico, o personal a apoyar € tema (o por € contrario,
qué arriesga cada uno)? Las respuestas a estas preguntas deben
considerarse e incorporarse en los mensgjes de defensay promocion
dirigidos alog/las miembros/as de |a audiencia objetivo.

Mire a modelo y note que la comunicacion en ladefensay
promocion (asi como las campaiias de |EC) con frecuencia se centran
en e primer nivel—informar a la audiencia objetivo. Para mover ala
audiencia a niveles mas dtos, los/las miembrog/as de la audiencia
necesitan informacion paralograr una completa comprension del
tema, lasituacion, y e cambio de politica deseado.

Unavez que la audiencia esta informada, |a estrategia de
comunicacion cambia para alcanzar |os objetivos de mayor nivel para
producir un mayor impacto. Ese nivel busca persuadir alaaudiencia
para que se sienta tan fuerte como lared acerca del temay poder
adoptar |a posicién deseada.

Una vez que se han logrado la comprensién y € apoyo de la
audiencia, lacomunicacion se mueve a nivel mas ato, a punto en
que los mensgje de la defensa'y promocion llevan alaaudienciaa
actuar en apoyo del tema.

* Adaptado de un modelo desarrollado por Thomas Leonhardt, consultor de CEDPA.

MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION

[11-50



SECCION II
UNIDAD 4

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 4. MENSAJES

e Cada esfuerzo de comunicacion en la defensay promocion debe
buscar alcanzar € nivel més alto posible—es decir, llevar ala
audiencia ala accion. A medida que los participantes se preparan para
desarrollar mensgjes de defensa'y promocion, determinaran la accion
deseada para cada audienciay cdmo conducir alas audiencias hacia
la accion mediante el desarrollo de mensajes eficaces.

Transicion

Las siguientes actividades se enfocan en desarrollar mensgjes de defensa y
promocién persuasivos mirando las caracteristicas y elementos de los mensges y
practicando su elaboracion.

Elementos y caracteristicas de un mensaje
ACTIVI DAD 3 Tiempo: 1 h)c/)ray 15 minutos J

Ensayo (30 minutos)

1. Sefide los cuatro o cinco mensgjes publicitarios que se anuncian
arededor delasda

2. Leacadamensgeenvoz dtay pida alog/las participantes que se pongan
de pie a lado del mensaje que més les interesa. Otorgue de uno a dos
minutos a log/las participantes para revisar cada uno de los mensgjes
antes de que hagan su seleccion.

3. Después que todos hayan seleccionado un mensaje, pidaalos/las
participantes que hablen con los otros/as miembros/as que permanecen de
pie en su grupo paraidentificar las caracteristicas del mensgje de su
interés. Pida a cada grupo que escriba esas caracteristicas de interés (o €
por qué al grupo le gusta ese mensaje) en la hoja de papd periddico que
rodea el mensgje.

4. Invite acada grupo a compartir su lista de caracteristicas de interés.
Mientras los grupos estan leyendo sus listas, capture las caracteristicas
importantes en €l papel égrafo. Aseglrese incluir las caracteristicas que se
muestran a continuacion:

Caracteristicas de mensajes efectivos

O Simple

O Conciso

[J Idioma apropiado

[ Contenido consistente con el formato

[J Mensajero/a confiable (portavoz)

[0 Tono e idioma consistente con el mensaje (es decir, serio 0 humoristico)
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5. Concluyarecordando a log/las participantes tener presente estas
caracterigticas cuando empiecen a desarrollar mensgje de defensay
promocién de SR. Es importante recordar que no todos entienden los
temas de SR o los consideran prioritarios, que los mensajes deben de
mantenerse simplesy precisos parainformar, persuadir y llevar alas
audiencias a actuar.

Elementos de un mensaje (45 minutos)
1. Anote los siguientes elementos en una hoja de papel periddico:

Cinco elementos de los mensajes

[J Contenido/ideas
[J Lenguaje

[0 Mensajer-a/fuente
[J Formato/medio

[J Tiempo/lugar

2. Revise cada elemento de un mensgje con las notas siguientes.

Contenido/ideas. El contenido se refiere alaidea central del
mensgje. ¢Cud es e punto principal que usted quiere comunicar a su
audiencia? ¢Qué idea Usted espera que e publico se llevara después
de recibir su mensaje?.

Lenguaje. El lengugje consiste en las palabras que usted elige para
comunicar su mensge. ¢, Es apropiado e lengugje para su audiencia
objetivo? ¢Es clarala eleccion de las paabras, o podrian ser
interpretadas en forma diferente por las distintas audiencias? ¢Es
necesario usar un dialecto local o lengua vernacula para comunicar el
mensg e?.

M ensaj ero/fuente. Lafuente se refiere ala persona o personas que
entregan e mensgje. ¢El/la mensgjero/a es de confianza para su
audiencia objetivo? ¢Es posible incluir alos.las beneficiarios/as como
portavoces 0 mensajerog/as?. Por g emplo, usted podriainvitar aun/a
lider religioso/a 0 comunitario a unirsele en unareunion de alto nivel
con un/a formulador/a de politicas, podria pedirle a una adolescente
embarazada que ha dgjado la escuela que se dirijaa grupos de
jovenes, etc. Las redes de defensa'y promocion pueden enviar un
mensgje poderoso y de mas significado para log/las formuladores/as
de politicas permitiendo que € mensgje provenga de un miembro de
la poblacién afectada.

Formato/medio. El formato o & medio es el cana de comunicacion
que usted elige para entregar € mensgje. (Cud es el formato més
apropiado parallegar a su audiencia objetivo? Diferentes canaes son
maés eficaces para ciertas audiencias.

Lluviadeideas. Pidaa grupo que en unalluvia de ideas haga una
lista de los medios de comunicacidn para los mensgjes de defensay
promocion, por giemplo, una reunion personal, conferencia de prensa,
television, radio, etc. Registre las respuestas en € papeldgrafo y
asegurese de incluir lo siguiente:
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Medios del mensaje

[J Reuniones personales O Carteles, volantes en lugares publicos
[ Paquetes de resumenes ejecutivos [ Peticiones
[J Reuniones publicas [J Debate publico
[J Hojas informativas [J Informativo de prensa
[ Foros politicos [ Conferencia de prensa
[ Concursos para disefar carteles,
frases

Después de que log/las participantes han efectuado unalluvia de ideas
elaborando una lista exhaustiva de formas de entregar 10s mensgjes,
pidales que piensen sobre € criterio que usarian a escoger un
formato o medio apropiado. Entre las posibles respuestas se pueden
incluir las siguientes:

— Audiencia. Algunos formatos son mas eficaces y mas apropiados
para audiencias especificas. Por gemplo, log/las formuladores/as de
politica de alto nivel tienen poco tiempo y representan a mucha gente.
El mensaje necesita proporcionarles los hechos y conducirlos
rgpidamente ala accion; ademas, deje siempre lainformacion para
que la puedan leer luego. Los medios de comunicacion eficaces para
log/las formuladores/as de politica incluyen paguetes de restiimenes
g ecutivos, hojas informativas, reuniones personales, y foros paliticos.

— Costo. Usar los medios de comunicacion masiva como laradio o
television pueden ser sumamente costoso. Lared de defensay
promocidn debe buscar cuaquier oportunidad gratuita o de costo
reducido s la comunicacion masiva es e medio eegido.

— Riesgo. Cuando una ONG o unared trata publicamente un tema de
defensay promoci on—sobre todo uno polémico—siempre involucra
un riesgo. Ciertas tacticas de defensa'y promocion traen consigo mas
riesgo que otras. Los debates publicos y los foros en vivo que resaltan
ambos lados de un problema pueden convertirse en eventos
“acalorados’. No obstante, € riesgo puede minimizarse através de la
planificacién cuidadosa, la seleccion de portavoces, ensayos, etc.

— Vishilidad. Lared de defensay promocion puede elegir un medio
sobre otro s puede hacer uso de un contacto o conexion para levantar
lavisibilidad de un evento. Quizés una celebridad o un funcionario
publico de alto rango se encuentra deseoso de hacer unavisitaaun
proyecto o realizar € discurso de apertura en unareunién. Tal evento
puede ofrecer una excelente oportunidad para reclutar a otros
personas con poder de decision y promover un objetivo de defensay
promocion particular.
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e Tiempo/lugar. (Cudndo y donde se entregara € mensgje? éexisten
otros eventos politicos a los que puede unirse para atraer méas
atencion hacia € tema? Algunos grupos de defensay promocion
conectan sus actividades de defensa'y promocion con eventos como
el Dialnternacional delaMujer o e DiaMundia del SIDA. (Se esta
conduciendo una campafia electoral que podria hacer que los
formuladores de politica sean més receptivos que lo normal a su
mensgje?.

Transicion

Hasta aqui, loglas participantes deben tener una comprension bésica de las
caracterigticas y elementos de |os mensgjes de defensa'y promocion efectivos. La
siguiente actividad ofrece a log/las participantes una oportunidad para que
practiquen la elaboracion y entrega de mensajes de defensay promocién alog/las
miembros/as de sus audiencias objetivo.

ACT|V| D AD 4 Desarrollando mensajes de defensa y promacion

Tiempo: 1 hora

1. Pidalesalog/las participantes que regresen alos mismos equipos
conformados para el andlisis de audiencias.

2. Didtribuyay revise e Documento I11.4.2: Hoja de trabgjo para el
desarrollo de un mensgje.

3. Déinstrucciones a cada equipo para que seleccione a un individuo o

ingtitucion del andlisis de audiencias objetivo y complete laHoja de

trabgjo de desarrollo de mensajes para esa audiencia.

Otorgue 30 minutos para completar la tarea.

Invite cada grupo para presentar un resumen de su hoja de trabgjo.

Después de cada presentacion, pidales sus comentarios, preguntas, o

sugerencias alog/las otrog/as participantes. Use las siguientes preguntas

como una guia parala discusion:

e /Cud fuelaidea central de cada mensgje? ¢fué clara?

e (Fl contenido era apropiado para la audiencia del mensgje? ¢por qué

si 0 por qué no?

¢Qué informacién adicional debe incluirse? ¢omitirse?

¢Se usaron los datos en forma efectiva?

¢Laaccion deseada fue articulada claramente? ¢fue apropiada?

¢Log/las participantes estan de acuerdo con la eleccién del formato,

portavoz, tiempo, y lugar?.

o0 hs
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Entrega de mensajes de defensa y promocion
Tiempo: 1 horay 45 minutos

Mensaje de un minuto (15 minutos)

Nota para d/lafacilitador/a: Laultimaunidad involucraalog/las participantes en
la entrega de mensajes de defensa y promocion para quienes toman decisiones.
Este gercicio de aprendizaje es muy eficaz s €e/la facilitador/a ha tenido la
oportunidad de adaptar los guiones del juego de roles para cada uno de los
objetivos de defensa y promocion desarrollado por la red. Si es posible,
proporcione a cada equipo un guidn distinto que reflgje e objetivo del equipoy la
audiencia objetivo. Ejemplo de algunos guiones para juegos de roles se han
incluido que pueden se adaptados seglin sea necesario.

1. Presentelaactividad recordando a log/las participantes laimportancia de
presentar mensajes que sean claros'y concisos.
2. Enlahojade papel periddico, trace € “mensaje de un minuto”. Haga uso
de las siguientes notas para proporcionar una apreciacion global :
¢ Un componente importante de las campafias de defensay promocién
es la atencion de los medios de comunicacion. Las redes de defensay
promocion pueden invitar a periodistas a asitir a eventos
seleccionados para aumentar lavisibilidad del temay asegurar que su
mensgje |legue a una audiencia mas amplia. La presencia de los
medios de comunicacion normamente significa que alguien de lared
serd entrevistado sobre € evento y €l tema. En cuaquier interaccidn
con los medios de comunicacion masiva, es vital que el portavoz
comunique laidea principa y la accidn deseada del mensgje de
defensay promocion en 30 a 60 segundos.
® | acoberturade los medios de comunicacion masiva de eventos y
entrevistas normalmente se destila en una cinta de 30 a 60 segundos
para su uso en latelevision o en las noticias de la radio. Para asegurar
gue se comunican los puntos centrales del mensgje durante esta breve
transmision, log/las portavoces deben gercitarse en entregar €

“mensgje de un minuto”. Este modelo simple ayudara a centrar a/la

orador/a en la construccion o adaptacion de un mensgje parala

entrevista de television o laradio.
¢ El “mensge de un minuto” incluye cuatro componentes como sigue a
continuacion:

— Declaracién. Ladeclaracion eslaidea central del mensgje (como
se define en laHoja de Trabajo de Desarrollo de mensgjes). El/la
portavoz debe poder presentar la*“esencia’ de su mensgje en
varias frases fuertes.

— Evidencia. La evidencia apoya la declaracion o laidea central con
hechos y/o figuras. El mensaje debe incluir datos limitados que la
audiencia pueda entender fécilmente—como “sdlo dos de cinco
adultos en edad reproductiva tienen acceso alos servicios de PF’
en lugar de “4,253,800 adultos en edad reproductiva tienen acceso
alos servicios de PF".
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— Ejemplo. Después de proporcionar 1os hechos, € portavoz debe
agregar una cara humana ala historia. Una anécdota basada en
una experiencia persona puede personalizar los hechosy figuras.

— Accidn deseada. La accidn deseada es |o que usted quiere que
publico haga como resultado de escuchar € mensgje. El objetivo
de defensay promocion debe manifestarse claramente ala
audiencia objetivo como unainvitacion parala accion!

Mensaje de un minuto

Declaracion 4 Evidencia o Ejemplo o s Accion
Deseada

3. Lead siguiente gemplo proporcionado por unared de defensay
promocion que trabgja en violencia doméstica:

Declaracidn. La violencia doméstica contra las mujeres debe cesar.
Laviolencia contrala mujer ha sido tolerada por mucho tiempo y
ellas han sufrido en silencio. Se han ignorado la gravedad y acance
del problema.

Evidencia. En los Estados Unidos se abusa fisicamente de una mujer
cada ocho segundos y una es violada cada seis minutos. Segin un
Comité Judicia del Senado de los Estados Unidos de 1992, € abuso
por parte del esposo es més comun en ese pais que |os accidentes
automovilisticos, asaltos, y muertes por cancer combinados.
Ejemplo. Nuestra red ha estado apoyando a una mujer llamada
Maria. Hace un afio, Maria balanceaba con éxito la maternidad y una
carrera. Sin embargo, ella se involucrd con un compafiero abusivo y
su vida nunca ha vuelto a ser lamisma. Recientemente, ella perdid su
trabajo debido alatardanzas, y sus nifios han sido castigados en la
escuela por agresién y mala conducta. Maria es una de los millones
de mujeres que sufren de la violencia doméstica.

4. Pregunte alog/las participantes |o que esta faltando a mensgje—la accion
deseada por parte de la audiencia. ¢Desealared que un grupo particular
de formuladores de politicas promulgue castigos més estrictos para e
abusador? ¢Desea financiamiento para resguardo de las mujeres? El
mensgje debe articular claramente lo que se desea.

Juego de roles (1 horay 30 minutos)

1. Distribuyaacada grupo los guiones para el juego de roles. Otorgue
tiempo alog/las participantes paraleer y formular preguntas para
aclaracion.

2. Explique que cada grupo va a desarrollar un juego de roles de 10
minutos, demostrando cémo dligié desarrollar y entregar su mensgje
descrito en € guiodn.
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3. Anime alo/las participantes a que se refieran a “mensgje de un minuto”
S van a ser entrevistadog/as por |os medios de comunicacion masiva
durante e juego de roles.
4. Otorgue 45 minutos para desarrollar €l mensaje, disefiar €l juego de roles
y asignar las partes.
5. Anime alog/las participantes a que usen cualquier material 0 apoyo que
pueden necesitar.
6. Cuando los grupos estén listos para presentar su juego de roles, cologque
las sillas d estilo auditorio. Invite a cada grupo a presentar su juego de
roles haciendo un resumen del guion.
7. Siguiendo cada juego del roles, pida que € grupo globa dé su
retroalimentacion. Utilice las siguientes preguntas para guiar la discusion:
e /Fuéclaro e mensge central de defensay promocion? ¢Cud fué?
® Ponganse ustedes en e lugar de la audiencia objetivo. ¢Fué usted
informado, persuadido, y llevado a actuar?

® ;Qué técnicas de comunicacion llevaron ala audienciaala escalade
comunicacion estratégica?

e /Cud fuelaparte mas eficaz del mensaje?

® /Qué agregaria o haria diferente usted?.

RESUMEN Desarrollar y entregar mensgjes de defensa y promocion eficaces requiere de un
entendimiento basico de las comunicaciones, conocimiento sobre lo que hace que

un mensge sea eficaz, la habilidad en preparar mensges que incluyan los

elementos esenciales, y la habilidad de seleccionar € medio més apropiado

basdndose en una variedad de criterios. Distribuya los documentos para la

Unidad 4.
A La siguiente unidad contempla diferentes técnicas de recoleccion y andlisis de
datos. Si lared se involucra en actividades de recoleccidn de datos o confiaen los
CO NTl N U AC | O N andlisis secundarios, los datos cualitativos y cuantitativos recopilados reforzardn y

apoyaran cada paso en el proceso de defensa'y promocion.
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Guiones para el juego de roles

Guion 1

Usted representa a una red de ONGs conformada por organizaciones que buscan
proteger los derechos humanos de adolescentes mujeres y mujeres jovenes. A
través de un monitoreo continuo del registro parlamentario, su organizacion se
entera de que e Comité de bienestar del nifio esta considerando una parte del
borrador de la legislacion. Después de ver la legislacion, usted determina que €
contenido es consistente con su vision y su meta de defensay promocion. Usted
pudo asegurar una reunion con € Presidente y € Vice Presidente del Comité de
bienestar del nifio. Prepare un juego de roles de 10 minutos representando su
reunion con log/las miembrog/as del Comité donde usted intenta persuadirlos para
que apoyen lalegidacion.

Guiobn 2

Su red trabgja para promover la equidad de género en las comunidades rurales. Ha
venido a su atencion que una agencia internacional ha planeado un proyecto de
agua y saneamiento para una de las comunidades en donde trabaja su
organizacion. A través de conversaciones con laagencia, usted se entera de que no
hay ningun plan para incorporar un enfogque de género en € proyecto. Lared ve
el valor potencial del proyecto pero siente que e proyecto serda més sostenible s
seintegra un andlisis de relaciones de género en las fases de disefio, monitoreo y
evaluacion. El Consgjo del Pueblo de lacomunidad objetivo esta sosteniendo una
audiencia especial para tratar este tema. La red ha sido invitada a presentar su
punto de vista. Prepare un juego de roles de 10 minutos que represente la
audienciaespecial y sus esfuerzos para convencer a Consgjoy alacomunidad del
valor del andlisis de género. (Usted puede pedir a los otros participantes que
representen e papel de la comunidad; sin embargo, puede querer colocar a varios
partidarios y criticos en € grupo para hacer € juego de roles més interesante).

Guion 3

Su red de defensa 'y promocidn en PF/SR trabgja para proporcionar atencién de
salud reproductivay educacion alos adolescentes. En € Ultimo afio, el Ministerio
de Educacion inicié un proyecto piloto en pequefia escala que introdujo un
modulo de salud de sexua/reproductiva en e curricullum de las escuelas
secundarias. Sus preguntasiniciales sugieren que e MDE no intentaincorporar e
programa de educacién debido a la oposicion percibida de los grupos religiosos.
Para crear €l apoyo publicoy persuadir alos funcionarios del MDE para expandir
el programa, su red est4 organizando un debate publico sobre las ventgas y
desventajas de proporcionar educacion y servicios de SR alos jévenes. Prepare un
juego de roles de 10 minutos dramatizando € debate, incluyendo la forma como
usted maneja la participacion de periodistas de la television.
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Guion 4

Su red promueve € uso sostenible de recursos naturales. Durante los Ultimos afios,
la red ha estado trabagjando con comunidades rurales que colindan con un area
forestal grande comprada recientemente por una compafiia papelera
multinacional. Un dia, varios representantes de la red se encuentran en €
aeropuerto prepardndose a vigjar para asistir a una conferencia. En e érea de
salida, reconocen a gerente general de la compafia papelera que esta
preparandose a partir en un vuelo diferente. Usted decide acercarse a € ecutivo de
la compafiia papelera para exhértalo a que haga una visita a agunas de las
comunidades rurales en cuestion y que sepa mas sobre los intereses de ellos en €
bosgue. Prepare un juego de roles de 10 minutos en donde usted intenta convencer
a gerente general para que haga una visita de primera fuente a las personas
afectadas por e plan de desarrollo de la compafiia.
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Documento [11.4.1

Mensajes:
Informar, persuadir y movilizar a la accion

Antecedentes*

En la sociedad de hoy, todos los dias somos bombardeados con mensajes. La
intencion del mensaje puede ser vender un producto, informarnos o educarnos de
alguna manera, o cambiar nuestra opinion acerca de un tema. Una estrategia de
comunicacién de defensa y promocion sigue muchos de los mismos principios de
una campafia de publicidad o mercadeo social. Es esencial conocer la audiencia
por completo y entregar un mensaje conciso y consistente que se adecue a los
intereses de la audiencia.

Como un asunto de sentido comln, la mayoria de personas elaboran sus
mensajes segun las necesidades e intereses de una audiencia en particular. En
otras palabras, el mensaje comunicado al grupo de padres acerca de la provision
de servicios de planificacion familiar a adolescentes difiere del mensaje
transmitido a los funcionarios del Ministerio de Salud.

La investigacion de audiencias—particularmente la investigacion cualitativa
como las discusiones de grupos focales y las entrevistas en profundidad—
ayudan a identificar los mensajes apropiados para varias audiencias politicas.
Cualquiera sea la audiencia objetivo, es importante recordar tres puntos acerca
del desarrollo de mensajes de defensa y promocion.

Primero, de manera ideal cada mensaje deberd comunicar so6lo un punto principal
0, si no fuese posible, dos o tres a lo mas. Es mejor dejar a las personas con una
idea clara sobre un solo mensaje que confundirlas o saturarlas con muchos.

Segundo, los mensajes deberan siempre ser probados previamente con
representantes de la audiencia objetivo, para asegurar que el mensaje enviado el
es que se recibe. Cuando una red desarrolla un mensaje de defensa y promocion
dirigido al/la Ministro/a de Salud, por ejemplo, siempre es Util practicar
entregando el mensaje a un funcionario de apoyo del Ministerio como una prueba.
El funcionario del Ministerio puede ofrecer una retroalimentacion valiosa acerca
de la interpretacion del mensaje.

Tercero, el mensaje no debera solo persuadir a través de datos validos y una
l6gica de impacto, sino también debera describir la accion que la audiencia esté
siendo motivada a tomar. La audiencia necesita saber claramente qué es lo que
usted desea lograr, por ejemplo, incluir la salud reproductiva en el paquete del
seguro nacional de salud, apoyar una campafia de defensa y promocion
escribiendo cartas a miembros/as del parlamento.

* Antecedentes adaptados de Como comunicar informacion sobre poblacién y planificacion
familiar a los encargados de elaborar politicas. Elaine Murphy. 1994. Washington, DC: The
Futures Group Int'l.
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Esta unidad trata los componentes esenciales de un mensaje—contenido,
idioma, mensajero/origen, formato, tiempo/lugar de entrega. Se pide a los/las
participantes que apliquen lo que saben acerca del desarrollo de mensajes de

defensa y promocién a través de guiones y juego de roles con quienes toman
decisiones.

MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION

[11-61



[11-62

'1661 quswdojanaq reuonreanp3 Jo) Awspedy '
‘uolbuiysep ‘eulreys Y Ny ‘UgIooWoIH A BSUgjaq us ugioeioede) ap fenueyy [op epewol opis ey ofeqes] ap eloy el1s3 «

4. MENSAJES

ebanus ap Jebn| A odwsai]

soJalesus|y

(s)oyew.od

alesusw [ap opIuslu0)

a0y elousIpne e| anb
©asap parsn anb ugIY

0A33[go eIoUBIPNY

MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION

«Salesusuw ap oj|0.sesap ered ofegely ap eloH

¢l 0quswnaod

Provecto PoLicy

= <
Z 0
O«
O 2
m:uN
L 3




SECCION II
UNIDAD 5

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION
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Recoleccion de datos: Llenando el vacio
entre las comunidades y los formuladores
de politicas

Antecedentes

Para ser defensores/as y promotores/as
efectivos en temas de PF/SR, las redes
deben entender y representar con exactitud
las necesidades, prioridades e intereses de
sus electores. Conocer a la comunidad
significa averiguar lo que las personas
piensan sobre los temas de PF/SR y como
son afectadas personamente por las
politicas que gobiernan la provision de
servicios de PF/SR. Por gemplo, no tiene
sentido organizar una campaiia de defensa
y promocion en apoyo a los servicios de
salud reproductiva para adolescentes, s la
comunidad considera € VIH/SIDA como
Su primera preocupacion.

Mediante larecoleccion y difusion de datos
sobre |as necesidades de la comunidad, una

Escuchando lo que las per sonas dicen

Para conocer de las personas a las que
representan, dos redes de defensay promocion
de ONGs a nivel distrital en Ghana las
entrevistaron para identificar temas de PF/SR
de prioridad en sus comunidades. Mientras la
DHS proporcioné datos a nivel nacional y més
alin anivel regiona, no presentd ningln dato a
nivel digtrital paraayudar aguiar alos objetivos
de defensa y promocion de la red. Con un
pequefio aporte de parte del Proyecto POLICY,
los miembros de la red disefiaron, dirigieron, y
andlizaron encuestas que mostraron claramente
que la preocupacion prioritaria de salud
reproductiva de la comunidad era el embarazo
adolescente y sus efectos devastadores en la
educacion, en d estado econdmico, y la saud.
Como consecuencia, la red usd los datos para
hacer presentaciones a los formuladores de
politicasy desarrollar los materiales de defensa

red demuestra la importancia que pone en
escuchar a las personas y recoger la
informacion requerida parajustificar sus acciones de defensay promocién. Cuanta
més informacién y datos posea una red, mas redista y representativa sera su
demanda politica. Ademas, |os mensgjes de defensay promocion basados en datos
refuerzan el profesionalismoy credibilidad de lared ante |os ojos de quienes toman
decisionesy otras personas influyentes.

y promocion.

Al comenzar una actividad de recoleccidn de datos, la red debe considerar sus
propias necesidades de informacién y las de los formuladores de politicas
relevantes. También es importante estimar € tiempo y los costos que involucra €
esfuerzo de recoleccion de datos asi como los recursos humanos requeridos para
disefiar la metodologiay recolectar, analizar, y presentar |os datos. La seleccion de
latécnica o las técnicas actuales de recoleccion de datos depende de |as respuestas
aestas preguntas.

Larecoleccion de datos puede involucrar técnicas cualitativas o cuantitativas o una
combinacion de ambas. Los datos cualitativos son descriptivos o narrativos y
[levan impresiones u opiniones. Ellos proporcionan informacion sobre lo que las
personas piensan, sienten, y hacen y es Util para identificar temas de importancia
para un grupo objetivo particular o una comunidad.

ProvecTto PoLicy MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION 111-63




SECCION II
UNIDAD 5

OBJETIVOS

TIEMPO

MATERIALES
DOCUMENTOS

PREPARACION

111-64

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 5. REcoLEccIoN DE DATOS

Los datos cuantitativos pueden contarse o cuantificarse para dar estimaciones
numeéricas y generar hallazgos conclusivos. Pueden decirnos cuantas personas de
diferentes caracteristicas demogréficas viven en e érea objetivo, verificar €
numero de veces que algo ocurre, 0 documentar diferencias entre cosas que pueden
ser medidas en numeros, por gemplo e 33 por ciento de mujeres en edad
reproductiva usa anticonceptivos modernos.

Esta unidad se centra en técnicas de recoleccién de datos cualitativas y
cuantitativas seleccionadas y sus aplicaciones para desarrollar una mejor
comprension de las necesidades y prioridades comunitarias y comunicarlas a los
formuladores de politica. Log/las participantes exploraran encuestas de linea de
base, entrevistas interactivas, discusiones de grupos focaes, y andlisis de datos
secundarios y determinarédn como usar los resultados para avanzar € trabgjo de la
red de defensay promocion.

Al findizar esta unidad, log/las participantes podran:
e Distinguir entre datos cudlitativos y cuantitativosy las diferentes técnicas
de recoleccion de datos;
¢ Entender los componentes de una linea de base de evaluacion;
® Preparar las guias del tema paralas entrevistas interactivas y las
discusiones de grupos focales; y
¢ Usar lainformacion de fuentes de datos secundarias.

4 horasy 40 minutos

® Papel periddico, plumonesy cinta adhesiva
¢ Copias de los documentos

111.5.1 Antecedentes

111.5.2 Guiateméticas de entrevistas

111.5.3 Tipos de investigacion

111.5.4 Comparacién de métodos cualitativosy cuantitativos

Documento

111.5.5 Descripcién de métodos sel eccionados
e Guiones deinvestigacion
® Tarjetas paralaActividad 4, “Proceso de linea de base”
e Conjunto de datos paralaActividad 7.

e (Obtenga copias de los guiones de investigacion que se ofrecen al final de
laActividad 2.

e ParalaActividad 4, copiey corte tres juegos de tarjetas sobre € proceso
de linea de base de evaluacion utilizando la plantilla a final de la unidad.

e ParalaActividad 7, obtenga una copia de los conjuntos de datos al fina
de esta unidad.
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ACTIVIDAD 1 Introduccion

Tiempo: 10 minutos

Presente la Unidad 5 haciendo unarevision de los objetivos y haciendo una breve
presentacion sobre la recoleccion de datos de acuerdo a los siguientes puntos
importantes:

L as redes deben entender y representar con precision las necesidades,

prioridades, e intereses de la poblacion s han de ser defensores/as y

promotores/as eficaces para los temas de PF/SR. Esto significa descubrir

qué piensan las personas sobre varios temas de PF/SR, cOmo son

afectados personalmente por las paliticas que gobiernan la provision de

estos servicios, y o que ellos ven como prioridades. Por gemplo, no

tiene sentido organizar una campafia de defensay promocion sobre

servicios de salud reproductiva para adolescentes s la comunidad

considera el VIH/SIDA como su preocupacion primaria.

Recolectando, anaizando, y difundiendo datos sobre |las necesidades de

lacomunidad |a red demuestra la importancia que pone en escuchar alas

personas y recolectar la informacion requerida para justificar sus acciones

de defensa'y promocion.

Cuanta mas informacién y datos posea unared, mas realistay

representativa sera su demanda de politica. Ademés, |os mensgjes de

defensay promocion basados en datos refuerzan el profesionalismo y

credibilidad de lared ante los 0jos de quienes toman decisiones y otras

personas influyentes.

Al planear una actividad de recoleccion de datos, la red debe considerar

lo siguiente;

— ¢Cudes son las necesidades de informacion de la red?

— ¢Cudes son las necesidades de informacion de log/las formuladores/as
de politica relevantes?

— ¢Qué tiempo y costos se involucran en la recoleccion de datos?

— ¢Qué recursos humanos y habilidades se necesitan para disefiar la
metodologiay recolectas, andizar y presentar |os datos?.

La seleccion de la técnica o técnicas de recoleccion de datos depende de

las respuestas a las preguntas anteriores.

Larecoleccién de datos puede involucrar técnicas cuaitativas o

cuantitativas o una combinacion de ambas. Existen ventajas y desventgjas

para los distintos métodos de recoleccidn de datos, y cada uno produce

resultados diferentes.

Esta unidad ayuda a log/las participantes a entender y apreciar la

necesidad de datos para definir y apoyar sus temas de defensay

promocion. Explora técnicas de recoleccidn de datos sel eccionadas,

incluyendo las evaluaciones de linea de base, entrevistas interactivas,

discusiones de grupos focales, y andisis de datos secundarios.
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1. Agrupe alog/las participantes en cuatro equipos. Distribuya copias de un
guidn a cada grupo.

2. Solicite alos grupos pequefios que lean e guion y discutan la pregunta
que sigue.

3. Instruya a cada grupo para que elijaa una persona que lea e guion e
informe la discusion de grupo.

4. Invite alog/las otros/as participantes a compartir sus opiniones.

5. Concluyalaactividad pidiendo alog/las participantes que compartan
algunas de sus propias experiencias con |os usos eficaces e ineficaces de
datos.
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Guion #1 — Recoleccion de datos

Una red decidio enfocar sus esfuerzos de defensa y promocion en combatir el
embarazo adolescente. Los/las miembros/as de la red creyeron que la ata
incidencia de embarazo adolescente era e resultado de que las chicas tuvieran
relaciones sexuales con los muchachos adolescentes. Lared iba a tratar este tema
en sus mensgjes y estrategias de defensa'y promocion. Sin embargo, una encuesta
comunitaria revel6 que € 75 por ciento de muchachas adolescentes embarazadas
informaron que sus comparieros eran hombres mayores de 25 afios.

Pregunta: ¢Cudles son las implicaciones de este hallazgo para la estrategia de
defensay promocion de lared?

Guion #2 — Recoleccion de datos

Mientras asistian a una presentacion sobre los resultados de la reciente Encuesta
demogréfica y de salud del pais (DHS), loglas miembrogas de la red se
sobresdltaron a saber que la region del sudeste reportd dos veces € nivel de
mortaidad materna de todo €l pais asi como la tasa de prevalencia anticonceptiva
més baja.

Pregunta: ¢Qué datos cuditativos y cuantitativos adicionales se necesitan para
ayudar alared aidentificar un tema de politica?

Guion #3 — Recoleccion de datos

En una reunion preliminar de gran alcance acerca de la asignacion de fondos
distritales para la planificacion familiar, un anciano bien respetado cuestion6 a
log/las miembrog/as de lared sobre |as ventgjas de | os anticonceptivos modernos y
el sentir de las paregjas sobre los métodos.

Pregunta: ¢Qué tipo de datos necesita la red para responder la pregunta anterior?
¢Como podria obtener los datos?

Guion #4 — Recoleccion de datos

Un informativo de prensa de una red de defensa'y promocién dice, “La coalicién
de salud de las mujeres advierte de la creciente epidemia del SIDA! Una encuesta
reciente revel6 que un ato porcentgje de muchachas entre 14 y 18 afios se ha
presentado en las clinicas con infecciones de ETS, que las expone 25 por ciento
més d riesgo para contraer SIDA. Ochenta y tres por ciento de las encuestadas
reporta que nunca usa condones. Dentro de la poblacidn objetivo, se han informado
2,000 casos de VIH con 16 casos activos de SIDA.”

Pregunta: Como formulador de politicas, ¢Qué mensgje esta enviando lared en el
informativo de prensa? ¢Como puede ser mejorado para tener més claridad?.

MANuAL DE CAPACITACION EN DEFENSA Y PROMOCION

[1-67



SECCION II
UNIDAD 5

ACTIVIDAD 3

ACTIVIDAD 4

I11-68

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 5. REcoLEccIoN DE DATOS

Técnicas de recoleccion de datos
Tiempo: 15 minutos

1.

2.

Escriba Datos Cualitativo y Datos Cuantitativo como los titulos de dos
columnas en una hoja de papel periddico.

Pida a uno/a o dos participantes que expliquen brevemente las diferencias
entre los dos tipos de datos.

Pidaa grupo globa que identifique los instrumentos de recoleccidn de
datos para cada categoria de datos y que escriba |as respuestas debajo del
titulo correspondiente.

Concluya pregunténdoles a los/las miembros del grupo con qué técnicas
han tenido experiencia, qué técnicas piensan que lared podria usar con
mayor facilidad, y qué deben tener en cuenta antes de seleccionar una
técnica(s). Por gemplo, ¢cudes son las necesidades de datos del grupo?
¢yaexisten los datos? ¢cud eslamejor técnica para las necesidades del
grupo? ¢cuanto tiempo requiere? ¢cuan costoso es? ¢posee lared las
habilidades para disefiar y Ilevar a cabo la recoleccién de datos?.

DATOS CUALITATIVO DATOS CUANTITATIVO

[ Encuestas [J Encuestas

O Cuestionarios O Cuestionarios

[J Grupos focales [J Censo

O Entrevistas O DHS

[ Observacion [0 CAP (Conocimiento, Actitud,
Practica)

O Estudios de linea de base

Linea de base de evaluacion
Tiempo: 45 minutos

1.

2.
3.

Pidales alog/las participantes que describan una linea de base de
evaluacion y escriban su definicion en e papelografo. Pidaa grupo que
discutalo siguiente: ¢Qué tipos de informacion se podrian producir en
una campafia de defensa'y promocion? ¢por qué es importante esta
informacion?.

Una linea de base de evaluacion es....

La recoleccion de datos antes de que una actividad empiece. Los
datos se usan para medir el cambio después de haberse
implementado una actividad.

Agrupe alog/las articipantes en tres equipos pequefios.

Distribuya a cada grupo un juego de tarjetas del proceso de linea de base
de evaluacion. Asegurese que las tarjetas NO estén en correcto orden a
distribuirlas.
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4. Instruyaacadagrupo paradiscutir y llegar a un acuerdo sobre la
secuencia correcta de pasos. Los grupos deben colocar sustarjetasen €
suelo 0 en lapared en € orden en que ellos acuerden.

5. Reviselostresarreglosy discuta brevemente cada uno de |os pasos para
asegurar la completa comprension de los grupos. A continuacion,
ofrecemos | os pasos que incluye e desarrollo de una linea de base de
evauacion:

Determinar e propdsito y objetivo de la evaluacion

Identificar y organizar € equipo de investigacion

Seleccionar €l (losimétodo(s) de recoleccidn de datos

Identificar temas de datos y preguntas

Disefiar el(los) instrumento(s) de recoleccidn de datos

Probar y findizar € instrumento

Determinar e tamafno de la muestray seleccionarla

Organizar lalogisticay € plan de trabajo

. Conducir larecoleccion de datos

10. Analizar los datos

11. Preparar € informe final

12. Evauar € proceso.

ACTIVIDAD 5 | Sptevistas

Introduccién (10 minutos)

1. Uselas siguientes notas para dar una breve apreciacion global de las

entrevistas:

® Lasentrevistas son el método de recoleccion de datos més
comunmente usado en € trabajo de desarrollo. Las entrevistas
obtienen informacidn sobre |0 que las personas piensan, sienten, y
perciben. Expanden y dan la profundidad a los datos cuantitativos y
son un primer paso Util en el disefio de una actividad de recoleccion
de datos mas complicada.

® |asentrevistas aindividuos de la comunidad son una fuente
excelente de informacion cuditativay pueden guiar la seleccion del
tema de defensay promocion.

¢ Normamente, a conducir entrevistas, €l/la entrevistador/a usa una
guia del tema para ayudar a estructurar ladiscusion del (los) tema(s)
bajo investigacion. La guia asegura que la informacion sea recabada
de la misma manera durante todas |as entrevistas.

® Por lo general, la guiatematica de las entrevistas se divide en cuatro
secciones. Introduccion; construccidn de una buena interrelacion;
discusiones a profundidad; y cierre.

VWooNoUA~AWNE
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Pida alog/las participantes que describan algunas de las ventgjas de las
entrevistas sobre otros métodos de recoleccion de datos. Anote sus
respuestas en el papelégrafo e incluyalo siguiente:

Entrevistas

[] No son costosas

[J Pueden ser conducidas por cualquiera qu

[J Reciba capacitacion en técnicas de entrevista
[J Son una buena fuente de datos cualitativos
[0 Producen mucha informacién en corto tiempo
[1 Pueden ser informales o formales

Juego de roles (50 minutos)

1.

2.

Ahora log/las participantes tienen una oportunidad para practicar

entrevistas.

Agrupe alog/las participantes en equipos de tres. Pida a cada participante

que elijauno de los siguientes roles: Entrevistador/a, Miembro/ade la

comunidad u observador/a.

Distribuya la Guia del tema de entrevista (Documento 111.5.2) alas

personas que representan € papel de entrevistador/a.

Otorgue cinco minutos para que log/las entrevistadores/as revisen la guia

tematica.

Explique que el/la entrevistador/a debe seguir la guiatematicay debe

conducir una entrevista de 15 minutos con €l miembro de la comunidad.

Durante la entrevista, el/la observador/a debe tomar apuntes sobre las

técnicas de comunicacién usadas, € flujo de preguntas, la adecuacién de

preguntas, etc.

Después del juego de roles, pida a cada observador/a que informe a

grupo globa sobre sus observaciones.

Pida al/la entrevistador/a que comparta sus impresiones sobre como

conducir una entrevista de éxito, y pida alog/las miembrog/as de la

comunidad que describan sus perspectiva sobre la entrevista. Use las

siguientes preguntas para moderar una discusion del juego de roles de la

entrevista:

® /Quélegusto o no le gustd de la entrevista? Entre las posibles
respuestas se incluyen las siguientes: el/la entrevistador/a usd un buen
lengugje corporal, d/la entrevistador/a fué creativo a formular
preguntas de seguimiento, €l/la entrevistador/a formul 6 preguntas
conducentes o insensibles, el/la entrevistador/a se olvidd de
manifestar & propdsito de la entrevista, o €l/la entrevistador/a no
estableci6 un tono adecuado.

e ;Como podria mejorarse la entrevista? Entre las posibles respuestas
seincluyen las siguientes: |as preguntas de la guia tematica podrian
ser mas especificas.
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9. Concluya solicitando a grupo que haga unalluvia de ideas sobre algunas
de las habilidades necesarias para un/a buen/a entrevistador/a. Anote las
respuestas en el papelégrafo e incluyalo siguiente:

Los/las entrevistadores/as eficaces

[J Son conocedores del tema

[0 Conocen los términos locales para cualquier
palabra técnica

(] Pueden hablar con las personas

[0 Saben como sondear la informacion

Discusion de grupos focales (DGF)
Tiempo: 1 hora

Introduccion (10 minutos)

1. Uselas siguientes notas para hacer una breve presentacién sobre grupos
focdes:

Los grupos focales son una herramienta excelente para ayudar alos
investigadores a entender |as necesidades de la comunidad. Son Utiles
para recoger lainformacién sobre las opiniones, los problemas
potenciales de una actividad planeada, €l sentimiento de la
comunidad, o sugerencias.

¢Qué es un grupo focal? Un grupo focal es una discusion informal de
estructura flexible con un grupo chico, homogéneo de entre seisa
ocho personas que esta disefiado para recoger la informacion sobre un
tema particular. Los grupos focales son conducidos por
facilitadores/as.

El/lafacilitador/a de la DGF usa una guiatemética (similar ala
utilizada en las entrevistas) para organizar una discusion entre los
participantes. El papel del/lafacilitador/a es ayudar a que ladiscusion
seiniciey se mantenga en camino, retirar alas personas que no estan
participando, y motivar alog/las participantes para que compartan sus
pensamientos y sentimientos.

Un encargado de tomar notas registra los comentarios de log/las
participantes.

Los grupos focales por |o general duran dos 0 més horas.
Generalmente, las DGF se repiten con grupos diferentes de
individuos similares hasta que | as discusiones no revelan ninguna
nueva vision sobre e tema. Se debe naotificar previamente alog/las
participantes sobre el tema de la DGF e informarles sobre € uso que
se dard alainformacion.

2. Pidaalog/las participantes que compartan cualquier experiencia que
puedan haber tenido con grupos focales, como facilitadores/as o
participantes. Pida sus observaciones sobre la técnicay sobre cuando
piensan que los grupos focal es son mas apropiados.
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Desarrollando guias tematicas (50 minutos)

1. Escriba€e siguiente bosquejo en € papelégrafo y explique que loglas
participantes |o usaran para desarrollar un gemplo de guia teméticas para
discusiones con un grupo focal simulado.

Bosquejo de la guia tematica

Tema: La red quiere que el Ministerio de Salud asigne fondos adicionales
para la educacion y programas de prevencion en VIH/SIDA

|, Introduccién
[Il. Creacion de una buena interrelacion
lll. Preguntas de discusion

IV Cierre

2. Comparta e siguiente guion con log/las participantes:

Su red de defensa'y promocion en SR esté trabajando parainfluir en €
Ministerio de Salud para que asigne fondos para la educacion y
programas de prevencion sobre VIH/SIDA. Paraarmar su caso, lared
esta conduciendo grupos focales con audiencias objetivo claves afectadas
por & tema. Dos de los grupos seleccionados por lared pararedizar los
grupos focales son trabagjadoras del sexo y varones adol escentes que estan
fuerade laescuela

3. Agrupe alog/las participantes en dos equipos. Distribuya e Documento
11.5.2.

4. Pidaauno de los grupos desarrollar la Guia temética para conducir una
DGF con las trabagjadoras del sexo. Pidad otro grupo que desarrolle una
Guia tematica para conducir una DGF con varones adol escentes que estan
fuerade laescuela. Los grupos deben seguir € bosguejo de DGF y
utilizar e Documento 111.5.2 como guia.

5. Instruya a cada grupo para que escriba su Guia del temaen la hojade
papel periddicoy lo presente a grupo global para comentariosy
retroaimentacion.

Analisis secundario de datos
ACTIV' DAD 7 Tiempo: 1 horay 10 minutos

Introduccion (10 minutos)

1. Brinde lasiguiente introduccion sobre datos secundarios:
® | osdatos secundarios son una fuente excelente de informacion
cuantitativay cualitativa sobre una comunidad objetivo. Lared debe
considerar |os datos secundarios como Su primer recurso.
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e | asencuestas como la Encuesta demogréficay de salud (DHS), los
censos nacionales, o las Encuestas de salud reproductiva de
adolescentes (Center for Disease Control) incluyen datos
comprensivos sobre las caracteristicas de la poblacidn, conocimiento
sobre el VIH/SIDA 'y tasas de infeccion, uso anticonceptivo,
intenciones reproductivas, necesidad insatisfecha, acceso alos
servicios, tipos de anticonceptivos disponibles, toma de decisiéon en
domicilio, etc.

® Muchas de las encuestas mas grandes desagregan |os datos a nivel
regional o provincial.

2. Anote datos secundarios en la hoja de papel periddico y pidaalog/las
participantes que listen algunas de |as ventgjas de usarlos en apoyo a sus
esfuerzos de defensay promocion.

Datos secundarios

[J No son caros de obtener
[J Disponibles con prontitud
[0 Vélidos y confiables

[0 Actuales

[0 Comprehensivos.

Transicion

En la siguiente actividad, log/las participantes examinaran cuadros de la DHS de
diferentes paises y responderan algunas preguntas acerca de los datos. El propdsito
de esta actividad es ayudar alared a comprender €l valor de los datos secundarios,
reconocer sus diversos usosy aplicaciones, eidentificar los datos adicionaes que se
necesitan paraapoyar € esfuerzo de defensay promocion. Al final de estaunidad se
presentan tres conjuntos de datos; cada uno sera usado por un grupo de trabgjo.

Analisis de datos secundarios (1 hora)

1. Agrupe alog/las participantes en tres equipos:
e Grupo 1. Uso actual de anticoncepcion/Fecundidad deseada
® Grupo 2: Saud reproductiva de |os adolecentes
e Grupo 3. VIH/SIDA.
2. Didtribuya el conjunto de datos apropiado a cada grupo y en lahoja de
papel periodico anote la siguiente actividad:

TAREA

a. Revise los cuadros cuidadosamente.

b. Cite dos a tres hallazgos interesantes que tengan implicaciones para
identificar un tema de defensa y promocién de politicas en SR/PF.

c. Describa los tipos y fuentes de datos adicionales que se necesitarian para
apoyar el tema.

d. Registre las respuestas del grupo en la hoja de papel periodico y elija a una
persona para gue presente las respuestas.
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3. Invite a cada presentador/a a hacer un resumen de lainformacion de los
cuadros de su grupo y a presentar las respuestas a grupo global. Otorgue
tiempo para preguntas'y discusion.

4. Concluyalaactividad invitando a una discusion del grupo globa sobre
los datos secundarios. Utilice las siguientes preguntas para generar la
discusion:
® Qué fuentes de datos secundarios ayudaran alared para apoyar su

metay objetivos de defensa'y promocion? En la hoja de papel
periddico, haga una lista de las fuentes.

e /Qué grupos o miembrog/as de lared han trabgjado previamente con
andlisis de datos secundarios? Estas personas son recursos paralas
actividades potenciales de recoleccion de datos y andlisis.

e Qué planes deberia hacer lared paraincluir los andisis de datos
secundarios en su estrategia de defensa'y promocion? Note que estos
planes seran integrados en € plan de implementacion desarrollado en
laUnidad 7.

La defensa 'y promocion exitosa trata temas o prioridades reales de la comunidad.
Leincumbe alared conducir o recolectar datos que representen con exactitud esas
prioridades, que apoyen la accion politica, y que sean creibles para los
formuladores de politicas. Las técnicas de recoleccion de datos deben encajar con
las necesidades de informacion de lared y de laaudiencia objetivo asi como de los
recursos disponibles de lared. Distribuya los documentos de la Unidad 5.

La siguiente unidad toca una de las preocupaciones practicas de montar una

campafia de defensa y promocién—obteniendo los recursos suficientes
(financieros y en especie)—para apoyar la estrategia de lared.
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Documento Ill.5.1

Recoleccion de datos: Llenando el vacio
entre las comunidades y los formuladores
de politicas

Antecedentes

Para ser defensores/as y promotores/as
efectivos en temas de PF/SR, las redes
deben entender y representar con
exactitud las necesidades, prioridades e
intereses de sus electores. Conocer a la
comunidad significa encontrar lo que las
personas piensan sobre los temas de
PF/SR 'y como son afectados
personalmente por las politicas que
gobiernan la provision de servicios de
PF/SR. Por ejemplo, no tiene sentido
organizar una campafa de defensa y
promocién en apoyo a los servicios de
salud reproductiva para adolescentes, si

Escuchando lo que las per sonas dicen

Para conocer de las personas a las que
representan, dos redes de defensay promocion de
ONGs a nivel digtrital en Ghana las entrevistaron
para identificar temas de PF/SR de prioridad en
sus comunidades. Mientras la DHS proporciono
datos a nivel naciona y més alin anivel regiond,
no presentd ningln dato a nivel distrital para
ayudar a guiar a los objetivos de defensa y
promocion de lared. Con un pequefio gporte de
parte del Proyecto POLICY, los miembros de la
red disefiaron, dirigieron, y andlizaron encuestas
gue mostraron claramente que la preocupacion
prioritaria de salud reproductiva de la comunidad
era el embarazo adolescente y sus efectos

la comunidad considera el VIH/SIDA

X .y devastadores en la educacion, en e estado
COMO Su primera preocupacion.

econdmico, y lasdud. Como consecuencia, lared
usd los datos para hacer presentaciones a los
formuladores de politicas y desarrollar los

Mediante la recolecciéon y difusion de
materiaes de defensay promocion.

datos sobre las necesidades de la
comunidad, una red demuestra la
importancia que pone en escuchar a las personas y recoger la informacion
requerida para justificar sus acciones de defensa y promocion. Cuanta mas
informacidén y datos posea una red, mas realista y representativa sera su demanda
politica. Ademas, los mensajes de defensa y promocion basados en datos
refuerzan el profesionalismo y credibilidad de la red ante los ojos de quienes toman
decisiones y otras personas influyentes.

Al comenzar una actividad de recoleccion de datos, la red debe considerar sus
propias necesidades de informacion y aquellas de los/las formuladores/as de
politicas relevantes. También es importante estimar el tiempo y los costos que
involucra el esfuerzo de recoleccion de datos asi como los recursos humanos
requeridos para disefiar la metodologia y recolectar, analizar, y presentar los datos.
La seleccion de la o las técnicas actuales de recoleccion de datos depende de las
respuestas a estas preguntas.

La recoleccion de datos puede involucrar técnicas cualitativas o cuantitativas o
una combinacion de ambas. Los datos cualitativos son descriptivos o narrativos y
llevan impresiones u opiniones. Ellos proporcionan informacioén sobre lo que las
personas piensan, sienten, y hacen y es (til para identificar temas de importancia
para un grupo objetivo particular o una comunidad.
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Los datos cuantitativos pueden contarse o cuantificarse para dar estimaciones
numéricas y generar hallazgos conclusivos. Pueden decirnos cuantas personas de
diferentes caracteristicas demogréficas viven en el area objetivo, verificar el
numero de veces que algo ocurre, 0 documentar diferencias entre cosas que pueden
ser medidas en ndmeros, por ejemplo el 33 por ciento de mujeres en edad
reproductiva usa anticonceptivos modernos.

Esta unidad se centra en técnicas de recoleccion de datos cualitativas y
cuantitativas seleccionadas y sus aplicaciones para desarrollar una mejor
comprension de las necesidades y prioridades comunitarias y comunicarlas a los
formuladores de politica. Los/las participantes exploraran encuestas de linea de
base, entrevistas interactivas, discusiones de grupos focales, y analisis de datos
secundarios y determinaran cémo usar los resultados para avanzar el trabajo de
la red de defensa y promocion.
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Documento 111.5.2
Guia tematicas de entrevista

Propdsito de la investigacion: Saber lo qué los/las miembros/as de la comunidad
piensan acerca de incluir un curriculum de educacion para la vida familiar en
escuelas secundarias.

Introduccion

A. Explique quién es usted y el propésito de la investigacion.

B. Explique el procedimiento (por ejemplo, me gustaria hacerle algunas
preguntas; ;podria tomar alrededor de 15 minutos de su tiempo?).

C. Ponga énfasis en que no hay respuestas correctas o incorrectas a las
preguntas que hara.

D. Pregunte el nombre del/la entrevistado/a y el nimero de hijos/as que
tiene ademas de sus edades.

Creacion de una buena interelacion (Iniciar una conversacion para
establecer un relacién comoda) Pregunte algo general y apropiado al/la
entrevistado/a acerca de su familia, hijos, trabajo, 0 comunidad (por
ejemplo, ¢en que afio(s) de escuela esta(n) su(s) hijo/a(s)?.

Discusion a profundidad (Haga preguntas secuencialmente, yendo desde
preguntas que buscan informacion objetiva a preguntas que requieren la
opinion del entrevistado.)

e ;Existe algin tipo de educacion para la vida familiar que actualmente
se ofrezca en la escuela de su(s) hijo/a(s)? Si la respuesta fuese si,
¢en qué afo se introduce? Si la respuesta fuese no, ¢le gustaria ver
un curriculum de educacion para la vida familiar de las escuelas? ¢En
qué afos de estudio piensa usted que deberia ofrecerse? ;Piensa que
las autoridades escolares deben requerir el consentimiento de los
padres para que su(s) hijo/a(s) participen en la educacion para la vida
familiar?

® Esté preparado para hacer un seguimiento con preguntas de sondeo
para aclarar o explorar més alla.

Cierre

e Brevemente haga un resumen de lo que usted ha escuchado y solicite
la reaccion final del/la entrevistado/a (por ejemplo, ;hay alguna cosa
que no hayamos discutido y que a usted le gustaria agregar?).

® Agradezca al/la entrevistado/a por su tiempo.

Revise y organice las notas de entrevista
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Documento 111.5.3
Tipos de investigacion *

La investigacion puede ser cuantitativa o cualitativa. La investigacion
cuantitativa proporciona la escala y el marco de lo que esta pasando, por ejemplo,
cuanta gente esta haciendo qué y con qué frecuencia (40 por ciento de las
madres en &reas rurales han iniciado la lactancia). La investigacion cualitativa
proporciona informacion sobre el sentir, estructura, y matiz (por ejemplo, las
madres que dan de lactar sienten que son parte de una tradicion étnica
importante). La combinacion de métodos ofrece una mirada profunda de los
puntos de vista de la audiencia asi como una linea de base para medir el cambio.
Dicho de otra manera, la investigacion cuantitativa proporciona un cuadro global
mientras que la investigacion cualitativa satisface los detalles y muestra una
apreciacion de la vida real.

Los dos métodos de investigacion pueden conducirse independientemente pero por
lo general se usan para complementarse entre si. La eleccion del método a usarse
depende de los objetivos particulares de la investigacion, de los recursos
disponibles, del marco del proyecto, y el tiempo previsto para conducir la
investigacion. Es necesario determinar si la investigacion intenta producir
resultados relativamente precisos, estadisticos, generalizables, y cuantificables;
informacion descriptiva y calificativa; 0 una combinacion de ambas.

® |os datos cuantitativos revelan asuntos que necesitan ser sondeados en
una investigacion cualitativa.

® Los asuntos surgidos en la investigacion cualitativa sefialan que datos
cuantitativos deben ser recopilados para establecer la extension y
magnitud de esos asuntos.

e Una comparacion de los resultados de la investigacion cuantitativa y
cualitativa debe demostrar consistencia en la informacion.

* Lainformacion contenida en este documentos se basa en “ A Tool Box for Building Hedth
Communication Capacity.” Academy for Educational Development (AED). Washington, D.C.
AED. 1995.
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Documento Il.5.4

Comparacion de métodos cualitativos y cuantitativos

Métodos Cualitativo
[0 Busca responder el por qué
[0 Usa muestras pequefas, utiles

O Motiva a realizar sondeos a
profundidad

[0 Permite al/la investigador/a
estudiar a fondo temas, casos, 0
eventos seleccionados y recopilar
informacion a través de hechos
citados directamente, interaccion,
y observacion

[J Permite registrar las emociones de
los participantes, el lenguaje, los
sentimientos, las percepciones,
actitudes, y lo que los motiva

[J Se centra en el proceso

Métodos Cuantitativo

[0 Busca establecer cuanto y la
relacion entre variables

O Utiliza grandes muestras al azar

[J Permite expandir y hacer
generalizaciones de los resultados
a poblaciones mas grandes

[0 Documenta cémo las normas,
habilidades, creencias, y actitudes
se vinculan a comportamientos
particulares

[ Facilita el uso de estadisticas para
agregar, sintetizar, describir, y
comparar datos

O Se centra en resultados
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Documento I11.5.5
Descripcion de métodos seleccionados

Entre los métodos cualitativos mas comunes se incluyen los siguientes:

Etnografias. Usadas para desarrollar estudios a profundidad de
aspectos culturales en los que encaja una practica de salud
determinada. Las etnografias son utiles para identificar tabues
culturales y determinar cdmo puede recurrirse a aspectos culturales para
apoyar nuevas conductas. Entre las técnicas que se usan estan las
evaluaciones participativas rapidas, estudios etnograficos con enfoque
determinado, y los procedimientos rapidos de evaluacion.

Grupos focales. Usados para desarrollar hipotesis, explorar temas
amplios, y producir un gran niimero de ideas. El contexto del grupo motiva
a que las personas se expresen con mas libertad sobre sus sentimientos,
creencias, y actitudes. A través de estas sesiones, los/las
planificadores/as y comunicadores/as se sensibilizan ante los valores,
preocupaciones, y necesidades de las audiencias objetivo.

Estudios de observacion. Usados para describir los patrones reales de
comportamiento o para identificar los obstéculos para la adopcion de
nuevas conductas. Los estudios de observacion permiten a los
investigadores determinar la magnitud de una conducta particular o el
grado de uso de un producto especifico y si los materiales requeridos
para apoyar tal comportamiento/uso son apropiados.

Entrevistas interactivas. Usadas para proporcionar una mayor
comprension de valores o puntos de vista en particular. Tipicamente
los/las investigadores/as usan las entrevistas interactivas con un
numero relativamente pequefio de personas influyentes o conocedoras
(informantes). Las entrevistas interactivas se dirigen a audiencias
secundarias para determinar como ellas interactuan con la audiencia
primaria y como la influyen.

Entrevistas por interceptacion. Su uso es apropiado como un hibrido de
enfoques cuantitativos y cualitativos tradicionales. Una entrevista por
interceptacion es cualitativa en tanto no utiliza muestras probabilisticas
y cuantitativa en tanto usualmente requiere muestras grandes y un
andlisis estadisticos de los datos. Los entrevistadores son asignados en
puntos frecuentados por personas que conforman la audiencia objetivo.
Los lugares pueden ser farmacias, clinicas, mercados, centros de salud,
paraderos de autobuses, y cafés. Las entrevistas por interceptacion
recogen informacion en un tiempo razonablemente corto y asi
proporcionan un medio costo-efectivo de recoger datos cuantitativos. Sin
embargo, los resultados no pueden generalizarse para poblaciones mas
grandes.
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UNIDAD 5

Provecto PoLicy

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 5. REcoLEccIoN DE DATOS

Entre los métodos cuantitativos mas comunes se incluyen los siguientes:

Encuesta por muestreo. Usada para validar una hipotesis (por ejemplo,
es mas probable que los hombres que usan condones conversen sobre
Sexo con sus parejas) y para determinar la relativa prevalencia de una
practica o creencia dada. Las encuestas por muestra pueden evaluar la
relacion entre las creencias, conductas, caracteristicas, y exposicion a
canales de comunicacion dentro de una poblacion particular. Involucran
entrevistas con una muestra grande elegida para representar una
poblacion objetivo y tipicamente usa preguntas muy enfocadas que
pueden ser codificadas para el anélisis en computadora. Las encuestas
por muestreo tienen mayor valor cuando los/las investigadores/as tienen
una nocion especifica de lo que necesitan saber y han generado preguntas
bien desarrolladas.

Encuestas de conocimiento, actitudes, y practicas (CAP). Usadas para
tratar intensivamente el nivel de conocimiento de la audiencia objetivo que
ella misma tiene respecto a un problema de salud especifico, las
actitudes hacia el problema, y las conductas reales e ideales asociadas
con el problema de salud. Las correlaciones se hacen entre estos
factores.

Estudios de linea de base. Usado para evaluar los comportamientos
actuales en términos del potencial para que las personas cambien. La
encuesta se repite al finalizar una intervencién para medir los resultados
de esa intervencion.

Encuestas demograficas y de salud. Usadas para revelar datos
epidemioldgicos y patrones de evolucion de los temas de salud. Las
encuestas también sirven como fuente para comparar datos de linea de
base e indicadores de impacto.

Censo. Usado para el conteo periodico de un gobierno sobre una
poblacion.
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I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 5. REcoLEccIoN DE DATOS

Proceso de evaluacion de una linea de base—
Plantilla de tajetas
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I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 5. REcoLEccIoN DE DATOS

Proceso de evaluacion de una linea de base—
Plantilla de tajetas
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I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 5. REcoLEccIoN DE DATOS

Proceso de evaluacion de una linea de base—
Plantilla de tajetas

Analisis
de datos

Evaluacion
del proceso

Conduccion
de la
Investigacion

Elaboracion
del informe
final
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SECCION lII
UNIDAD 6

OBJETIVOS

MATERIALES
DOCUMENTOS

PREPARACION

ProvecTto PoLicy

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 6. CAPTACION DE FoNDOS

Captacion de fondos

Antecedentes

La movilizacion de recursos es una valiosa habilidad de las redes de defensa 'y
promocion. El acceso a los recursos financieros amplia las opciones disponibles
paralared de defensay promocion y lesdaalos miembroslalibertad paraintentar
algo nuevo, creativo, o incluso actividades de mayor riesgo que no serian posibles
s dispusieran de fondos limitados. Pero no importa cuanto se beneficia una
campafa de defensa 'y promocidn de los recursos financieros, es completamente
posible lanzar una campafia exitosa exclusivamente con 10s recursos y energia de
los miembros de la red.

Log/las captadores/as de fondos eficaces entienden la importancia de establecer
metas redlistas basadas en su ambiente particular y en temas de defensa y
promocion. Ellogellas saben cdmo identificar a los contribuyentes potenciales
desarrollando apelaciones persuasivas para llegar a ellos. Forjan estrategias
innovadoras para obtener dinero—desde buscar donaciones pequefias de
organizaciones bilaterales de desarrollo hasta tratar asuntos del sector privado
dentro de sus propias comunidades. Ellos/ellas también saben como sacar ventgja
de las contribuciones de una fuente para obtener recursos adicionales de otray asi
cimentar el camino para futuras actividades de defensay promocion.

LaUnidad 6 presenta una vision general de la captacion de fondos parala defensa
y promocion. Las redes cuyo compromiso es obtener dinero para apoyar sus
esfuerzos de defensa y promocion deben considerar organizar otro taller sobre
captacion de fondos, y comprometer |os servicios de un captador de fondos como
un recurso especializado. Dado € recientey rgpido crecimiento del sector de ONGs
y la escasez de recursos, la captacion de fondos es una area que requiere de una
habilidad técnica considerable.

Al findizar esta unidad, log/las participantes podran preparar la estrategia de
captacion de fondos para la campafia de defensay promocién.

1 horay 20 minutos
e Papel periodico, plumonesy cinta adhesiva
¢ Copias de los documentos
111.6.1 Antecedentes
[11.6.2 Proceso de captacion de fondos.

ParalaActividad 3, en lahojade papel periddico escribael g emplo de laestrategia
de captacion de fondos.
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SECCION II
UNIDAD 6

ACTIVIDAD 1 Introduccion

Tiempo: 5 minutos

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 6. CAPTACION DE FoNDOS

1. Presentelaunidad revisando € objetivo y brindando una breve
introduccion sobre la captacion de fondos.

® Lamovilizacion de recursos es una valiosa habilidad para |as redes de
defensay promocion. El acceso alos recursos financieros amplialas
opciones disponibles paralared de defensay promociony lesdaa
log/las miembrogs/as la libertad paraintentar algo nuevo, creativo, o
incluso actividades de mayor riesgo que no serian posibles si no
dispusieran de fondos.

® Pero no importa cuanto se beneficia una campaiia de defensay
promocion de los recursos financieros, es completamente posible
lanzar una campafia exitosa exclusivamente con 10s recursos y
energia de los/las miembrog/as de la red.

¢ | og/las captadores/as de fondos eficaces entienden laimportancia de
establecer metas readlistas basadas en su ambiente particular y en
temas de defensay promocién. Ellos saben como identificar alos
contribuyentes potenciales desarrollando apelaciones persuasivas para
llegar a€llos.

e | oglas captadores/as de fondos forjan estrategias innovadoras para
obtener dinero—desde buscar donaciones pequerias de organi zaciones
bilaterales de desarrollo hasta tratar asuntos del sector privado dentro
de sus propias comunidades. Ellos/ellas también saben como sacar
ventaja de las contribuciones de una fuente para obtener recursos
adicionales de otray asi cimentar € camino para futuras actividades
de defensa 'y promocion.

¢ |aUnidad 6 presenta unavision genera de la captacion de fondos
parala defensay promocidn. Las redes cuyo compromiso es obtener
dinero para apoyar sus esfuerzos de defensay promocion deben
considerar organizar otro taller sobre captacion de fondos, y
comprometer |0s servicios de un captador de fondos como un recurso
especializado. Dado € reciente y rapido crecimiento del sector de
ONGsY la escasez de recursos, la captacion de fondos es una area
que requiere de una habilidad técnica considerable.

Estado actual del apoyo financiero

ACTIVIDAD 2 Tiempo: 15 minutos

1. Pidaalog/las participantes que piensen sobre la amplitud de su programa
actual de actividades. Los/las miembrog/as de la red pueden estar
involucrados en la entrega de servicios, la educacion, la capacitacion, la
investigacion, € trabajo comunitario, etc.

2. Modere un gercicio de lluvia de ideas para responder ala siguiente
pregunta: ¢Cua es son las fuentes de apoyo financiero que hacen posible
las actividades del programa?. Pida a grupo que identifique todas las
categorias de financiacion que reciben actualmente. Anime alog/las
participantes a pensar ampliamente afin de incluir los regalos en
especies, materiales 0 servicios con descuento, etc.

3. Anote las respuestas en e papel 6grafo como se muestra a continuacion.
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SECCION lII
UNIDAD 6

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION

6. CAPTACION DE FoNDOS

Fuentes de apoyo financiero

[0 Concesiones de donantes privados, agencias bilaterales de donacién
(USAID, gobiernos europeos, etc.), y agencias multilaterales de donacion
(UNFPA, PNUD, etc.)

[J Contratos con el gobierno

[J Donaciones individuales

[J Cuotas de los/las miembros/as

O Auspicio comercial.

4.

Pida alog/las participantes que piensen sobre cualquier fuente de ingresos
no explotada, como los pagos por servicios. Sefide que una de las redes
de defensa'y promocion apoyada por € Proyecto POLICY conduce
talleres de defensay promocion para otras instituciones y recibe a un
pago por € servicio. Otras redes |0 hacen con las cuotas de sus
miembrog/as. Agregue estas sugerencias alalista.

Transicion

En lasiguiente actividad, log/las participantes ponen su atencion en e futuro de la
red y como acceder a los fondos en apoyo a los proximos esfuerzos de defensa'y
promociony a sostenimiento de lared.

ACT|V| D AD 3 Desarrollando una estrategia de captacion de fondos

Tiempo: 1 hora

1.

oA w

Invite a variog/as participantes a recapitular la meta de defensay
promocion de lared, los objetivos, y las audiencias objetivo. Pidales que
piensen ampliamente sobre |os tipos de actividades de defensay
promocion que podrian ser apropiadas y discUtalas brevemente dentro del
grupo.

Tomando como base la futura direccion de los esfuerzos de defensay

promocion de lared, (,cuéles de las fuentes de financiamiento listadas en

eI papel 6grafo tiene méas probabilidades de brindar su apoyo?.
L og/las participantes deben buscar la conveniencia entre los intereses
de los donantes o la fuente de financiamiento y la meta'y objetivos de
defensay promocién de lared. Algunas fuentes pueden no ser
adecuadas. Por gemplo, es improbable que e Ministerio de Salud
proporcione fondos para apoyar la campana de defensay promaocion
de PF/SR s la audiencia objetivo es € propio Ministerio.

* Pidaalog/las participantes que seleccionen las CUATRO fuentes que
con més probabilidad darian apoyo a los objetivos de defensay
promocion de lared. Enlalista, circule las cuatro fuentes elegidas.

Agrupe a log/las participantes en cuatro equipos.

Asigne una de las cuatro fuentes de financiamiento a cada grupo.

Distribuya el Documento 111.6.2: Proceso de captacion de fondos.
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SECCION II
UNIDAD 6

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 6. CAPTACION DE FoNDOS

6. Prequnte alos grupos que considere su fuente asignaday responda lo
siguiente:
e /Por qué estafuente estaria interesada en apoyar la metay objetivos
de defensay promocion de lared?
® /Qué enfoque seria mas eficaz para obtener e apoyo de la fuente?
e ;Cudessonlos préximos pasosy quién seraresponsable de ellos?.
7. Revise d gemplo de estrategia en € papel dgrafo.

Ejemplo de estrategia de captacion de fondos

Fuente Interés potencial | Acercamiento Pasos siguientes
Fundacién Actualmente Envie cartas de Anya K. para conducir
internacional. | centrada en los presentacion y el esfuerzo.
servicios del documento conceptual.| Michael R. para
adolescente e Si la fundacion notificar al contacto
iniciativas rurales. | muestra interés, de la fundacién que
prosiga con la espere la carta.
propuesta. Envie por correo

alrededor del 1 de
Marzo para alcanzar
la fecha limite del ciclo
de financiamiento de
la fundacion.

8. Después de haber completado latarea, pida alos grupos que presenten
Sus estrategias.

9. Solicite comentarios o sugerencias del grupo global.

10. Concluya la actividad con una discusion de las posibles implicaciones
paralared.
® Entrelas preguntas para aportar a la discusion se incluyen:
e ;Como encgan las cuatro estrategias juntas?
® Qué edtrategia(s) debe seguirse primero?

11. Al final de la actividad, lared debe tener un sentido claro de los
proximos pasos para movilizar € apoyo financiero para su campafia de
defensay promocién.

RESU MEN Asegurar e apoyo financiero para la defensa y promocion otorga a la red ciertas
ventgjas sobre € trabajo con un presupuesto limitado. Log/las miembrog/as de la

red deben determinar S se necesitan fondos adicionales para apoyar su meta y

objetivos y, en ese caso, €llos deben desarrollar una estrategia de captacion de

fondos paradirigirse alas fuentes potenciales. Distribuya losdocumentosparala

Unidad 6.
A Lared ha seleccionado un tema, desarrollado una meta 'y objetivos, examinado las
audiencias objetivo, disefiado o adaptado mensges, examinado necesidades
CO NT | N U AC I O N potenciales de datos, y creado la estrategia de captacion de fondos para su campafia

de defensay promocion. Las basesya estan dadasyy |os/las miembros/as estén listos
para disefiar un plan de implementacién de la campafia. Este es € tema de la
Unidad 7.

111-94 ProyecTo PoLicy MANUAL De CaraciTACION EN DEFENSA Y PROMOCION




SECCION lII

UNIDAD 6

Provecto PoLicy

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 6. CAPTACION DE FoNDOS

Documento [11.6.1

Captacion de fondos

Antecedentes

La movilizacion de recursos es una valiosa habilidad de las redes de defensa y
promocion. El acceso a los recursos financieros amplia las opciones disponibles
para la red de defensa y promocion y les da a los/las miembros/as la libertad para
intentar algo nuevo, creativo, o incluso actividades de mayor riesgo que no serian
posibles si dispusieran de fondos limitados. Pero no importa cuanto se beneficia
una campafia de defensa y promocion de los recursos financieros, es
completamente posible lanzar una campafia exitosa exclusivamente con los
recursos y energia de los/las miembros/as de la red.

Los/las captadores/as de fondos eficaces entienden la importancia de establecer
metas realistas basadas en su ambiente particular y en temas de defensa y
promocion. Ellos/ellas saben como identificar a los contribuyentes potenciales
desarrollando apelaciones persuasivas para llegar a ellos. Forjan estrategias
innovadoras para obtener dinero—desde buscar donaciones pequefias de
organizaciones bilaterales de desarrollo hasta tratar asuntos del sector privado
dentro de sus propias comunidades. Ellos/ellas también saben como sacar ventaja
de las contribuciones de una fuente para obtener recursos adicionales de otra y asi
cimentar el camino para futuras actividades de defensa y promocion.

La Unidad 6 presenta una vision general de la captacion de fondos para la defensa
y promocion. Las redes cuyo compromiso es obtener dinero para apoyar sus
esfuerzos de defensa y promocion deben considerar organizar otro taller sobre
captacion de fondos, y comprometer los servicios de un captador de fondos como
un recurso especializado. Dado el reciente y rapido crecimiento del sector de ONGs
y la escasez de recursos, la captacion de fondos es una area que requiere de una
habilidad técnica considerable.
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Documento 111.6.2

Proceso de captacion de fondos*

Métodos de captacion de fondos
Los/las defensores/as y promotores/as de éxito han usado muchos métodos
diferentes para obtener los recursos que necesitan para su trabajo. Entre los
ejemplos se incluyen:
¢ establecimiento de cuotas de membrecia para la red o la alianza, por lo
general basada en una escala movil;
e solicitud de contribuciones en especie;
celebracion de eventos especiales para la captacion de fondos, como
cenas festivales cinematogréficos, paseos al campo, rifas;
mantenimiento de contribuyentes individuales importantes;
busqueda de donaciones corporativas;
venta de mercaderias como cosas hechas a mano, obras de arte, polos;
obtencion de donaciones de gobiernos internacionales, nacionales, 0
locales;
promocion de donaciones alrededor de un dia festivo en particular
subasta de bienes y servicios donados; y
® venta de espacios publicitarios en volantes informativos u otras
publicaciones.

Donaciones
Las contribuciones a los esfuerzos de defensa y promocion pueden ser variadas y
creativas. Individuos u organizaciones pueden donar
e dinero
trabajo
equipo, espacio de oficina, suministros, servicios de impresion
especializacion técnica
apoyo administrativo; y
espacio para reuniones y eventos.

Temas legales
Las leyes que regulan el otorgamiento y recepcion de donaciones varian de pais a
pais. La investigacion de las leyes proporcionard respuestas a las siguientes
preguntas:
® ;Qué leyes regulan la solicitud de contribuciones?
e ,Existen restricciones relacionadas al uso de donaciones para la accion
politica o de defensa y promocion?
e ;Existen limites en las cantidades con las que individuos u organizaciones
pueden contribuir para la defensa y promocion?
e ;Cuales son los requisitos para reportar los ingresos donados? ;existen
reglas especificas para la contabilidad? ;se imponen impuestos a las
donaciones?.

*Gran parte del material presentado en este documento ha sido tomado de Manual de
Capacitacion en Defensa y Promocion. Ritu R. Sharma. Washington, D.C.: Academy for
Educational Development. 1997.
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Donantes potenciales
La financiacion puede provenir de muchas fuentes diferentes, incluyendo

¢ individuos

e compafias del sector privado (incluso empresas multinacionales)

e agencias filantrépicas/donantes y fundaciones e

® niciativas patrocinadas por el gobierno.
A veces las compaiiias desean apoyar las iniciativas en las comunidades en las que
trabajan. Sin embargo, con frecuencia los donantes tienen su propia agenda o
colocan condiciones a sus aportaciones. Si estas condiciones entran en conflicto
con una meta de defensa y promocién, la red debe negarse a la oferta de apoyo. Tal
apoyo probablemente dafiara o debilitara el esfuerzo de defensa y promocion.

Donantes como audiencia
Ciertos tipos de informacion, lenguaje, y estilos de la presentacion permitiran
obtener una respuesta positiva de parte de las fuentes de financiamiento. Los
donantes por lo general les gusta ver
® una organizacion o esfuerzo bien encaminado y administrado eficazmente;
informacion sobre la estabilidad financiera y presupuestal
ejemplos de esfuerzos exitosos
una buena estrategia y una oportunidad razonable de éxito
rasgos que distinguen a la red de otras organizaciones en el mismo
campo
por qué el trabajo es importante y necesario
logros asociados con cualquier contribucion anterior e
e nformacion sobre las actividades y éxitos de la red; si la red es nueva,
informacion sobre su estrategia y metas.

Sugerencias generales para la captacion de fondos

¢ Esimportante averiguar a qué tipos de organizaciones ha financiado en el
pasado el donante, en promedio qué cantidad ha donado, y cuél es la
naturaleza de sus intereses actuales. Un informe anual, si se tiene
disponible, proporcionara la informacion requerida.

® Para evitar el control del donante en la agenda o estrategia de defensa y
promocion, es importante no aceptar donaciones, concesiones, 0
contratos para actividades que no encajen con los objetivos especificos
de defensa y promocion.

¢ Todos los donantes—en especial las fundaciones—tienen sus propias
agendas programaticas e ideoldgicas, y es importante encajar las
fuentes de financiamiento con los objetivos de defensa y promocion.

e Esfuércese para contar con una base diversa de financiamiento para
evitar asi la dependencia de unas pocas fuentes.

¢ |dentifique individuos calificados para guiar los esfuerzos de captacion de
fondos.

e Como en la defensa y promocion en si, las relaciones son centrales.
Invierta tiempo y energia tratando de conocer a los contribuyentes
potenciales.

Incluya al personal de organizaciones binacionales o multinacionales como

miembros de la alianza. Pueden ser de utilidad para obtener el apoyo en favor de los
esfuerzos de defensa y promocion.
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Implementacion:
Elaborando un plan de accion

Antecedentes

Esta unidad presenta la fase de planeacion de la accion del taller. Hasta este punto,
el taller se ha enfocado en construir las habilidades técnicas de las distintas fases
del proceso de defensay promoci on—definicidn de los temas, establecimiento de
metas y objetivos, evaluacion del apoyo y oposicion, investigacion de las
audiencias objetivo, desarrollo y difusion de los mensajes, recoleccion de datos, y
captacion de fondos. En € proceso de refinar sus habilidades, |os/las participantes
han elegido y han tomado accidn con relacion a desarrollo de la estrategia de
defensay promocién de lared. El trabajo reaizado tiene una aplicacién real—no
solo tedrica

Es momento en que log/las participantes, primero, relinan todas las piezas del
trabgjo que han completado y, segundo, compilen los productos en un plan de
implementacion. para guiar a la red a través de la campaia. El plan de
implementacion también es € centro del plan de monitoreo y evaluacion que se
desarrollaréaen laUnidad 8.

El plan de implementacion se presenta en un formato simple. Basandose en un
objetivo de defensa y promocion seleccionado, los participantes disefiaran
actividades especificas parala implementacion del plan afin de lograr € objetivo
de lared. Log/las miembros/as de la red proporcionan detalles que describen los
recursos requeridos, la(s) persona(s) responsable(s), y un marco de tiempo
apropiado para cada actividad.

El desarrollo del plan de accion ofrece una excelente oportunidad a los miembros
delared paratrabgjar como equipo. El plan de implementacion debe desarrollarse
con los insumos y consenso de los miembros para crear un sentido de propiedad
compartida y compromiso con € plan y la estrategia. Después de todo, los
participantes estan acercandose d final de la fase de planeacion y pronto serén
[lamados a actuar juntos para hacer de la estrategia de defensa 'y promocién una
realidad.
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Al findizar esta unidad, log/las participantes podran desarrollar un plan de
implementacion para la campafia de defensay promocion.

2 horasy 15 minutos

e Papel periodico, plumonesy cinta adhesiva
® Transparencias 0 papelégrafo de laUnidad 1 que muestre los pasos del
proceso de defensay promocion.
¢ Copias de los documentos
111.7.1 Antecedentes
[11.7.2 Plan de implementacion de defensay promocion.

e ParalaActividad 3, copie @ plan de implementacion de defensay
promocion (Documento 111.7.2) en el papel periddico o en una
transparencia

Introduccion
Tiempo: 5 minutos

1. PresentelaUnidad 7 revisando € objetivo y haciendo una breve

presentacion.

¢ Estaunidad presentalafase de planeacion de la accion del tdler.

® Hasta este punto, € taller se ha enfocado en construir las habilidades
técnicas de las distintas fases del proceso de defensay promocidén —
definicidn de los temas, establecimiento de metas'y objetivos,
evaluacion del apoyo y oposicion, investigacion de las audiencias
objetivo, desarrallo y difusién de los mensajes, recoleccion de datos,
y captacion de fondos.

¢ End proceso de refinar sus habilidades, log/las participantes han
elegido y han tomado accidn con relacion a desarrollo de la
estrategia de defensa'y promocion de lared. El trabgjo realizado tiene
una aplicacién real—no solo tedrica

® Esmomento de que log/las participantes, primero, relinan todas las
piezas del trabajo que han completado y, segundo, compilen los
productos en un plan de implementacion paraguiar alared através
de la camparia.

¢ El plan de implementacion o accion se presenta en un formato smple.
De acuerdo a objetivo de defensay promocion seleccionado, loglas
participantes disefiaran actividades especificas a ser implementadas
paralograr € objetivo deseado. El plan requiere que lared proporcione
detalles que describan | os recursos requeridos, 1a(s) persona(s)
responsable(s), y un marco de tiempo apropiado para cada actividad.

¢ El desarrollo del plan de accidn ofrece una excelente oportunidad a
log/las miembros/as de la red para trabajar como equipo. El plan de
implementacion debe desarrollarse con los insumos y consenso de
log/las miembrogs/as, para crear un sentido de propiedad compartiday
compromiso con € plany la estrategia. Después de todo, log/las
participantes estan acercandose a final de lafase de planeaciony
pronto serén llamados a actuar juntos para hacer de la estrategia de
defensay promocion una realidad.

ProyecTo PoLicy MANUAL De CaraciTACION EN DEFENSA Y PROMOCION




SECCION lII
UNIDAD 7

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 7. IMPLEMENTACION

Transicion:
Antes de que loglas participantes empiecen a desarrollar el plan de
implementacion, deben revisar 10 que ya han aprendido acerca del proceso de
defensa 'y promocion, reforzando para ello los puntos esenciales sobre cada paso
del proceso.

ACTIVIDAD 2 Revision del proceso de la defensa y promocion

Tiempo:30 minutos

1. Presentelos pasos del proceso de la defensay promocion en una
transparencia o en e papel ografo.
2. Discuta cada paso alavez usando las siguientes preguntas.
e /;Cudlesson lospuntosy consideraciones claves para este paso?
e ;Qué aprendio usted sobre este paso del proceso de defensay
promocion que antes no sabia?.
3. Registre las respuestas de log/las participantes en € papeldgrafo. A
continuacion, se listan ejemplos de algunas posibles respuestas:
¢ Temadedefensay promocion
— Un tema ampliamente sentido por la poblacion
representadalclientes de lared
— El tema debe tener una solucién de politica
— Dar las bases de la estrategia de defensa'y promocion
* Meta
—Vision alargo plazo parael cambio, de tres a cinco afios
® Objetivo
—A corto plazo, redista, y mensurable
— Describe la accion politica deseaday la audiencia
¢ Audiencia objetivo
— Laaudiencia primaria consiste en formuladores de
politicag/ingtituciones con autoridad para afectar e objetivo de
defensay promocion
— Laaudiencia secundaria consiste en individuos/instituciones que
pueden influir en aguéllos con autoridad
— Identificar los puntos de vista de la audiencia de apoyo y oposicion;
incorporandolos en la estrategia
— Evaluar é conocimiento, creencias, y base de poder de la audiencia
e Construyendo una base de apoyo
— Incrementar 1a base de apoyo formando o uniendo redesy
codiciones
— Crear apoyo con log/las interesados/as como miembros/as
comunitariog/as, universidades, lideres religiosog/as, institutos de
investigacion, etc.
® Desarrollo de mensajes
— Los mensgjes eficaces son claros, concisos, y estan adaptados ala
audiencia objetivo
— Entregue mensgjes consistentes usando canaes multiples através
del tiempo
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Canales de comunicacion

— Numerosas opciones para la entrega de mensgjes

— Congiderar laaudiencia, tiempo, costo, y otros factores para
seleccionar e meor formato

Captacion de fondos

— Los recursos expanden las opciones para las actividades de defensa
y promocion

— Lared puede querer una estrategia de captacion de fondos.

Plan de implementacién

— Detdllar actividades, recursos, marcos de tiempo, y persona(s)
responsables

Recoleccion de datos

— Los datos precisos y actuales apoyan todas las fases del proceso de
defensay promocion

— Incluya datos cualitativos y cuantitativos

M onitoreo/evaluacion

— Laestrategia necesitaincluir un plan de monitoreo y evaluacion.

Pregunte a log/las participantes si les gustaria resaltar cualquier otra
leccion importante sobre la defensay promocion antes de proceder al
plan de implementacion.

Implementacion : Elaborando un plan de accion
Tiempo: 1 horay 40 minutos

Nota para d/la facilitador/a: El plan de implementacién esta organizado
arededor de los objetivos de defensa y promocion desarrollados por log/las
participantes en la Unidad 2. La Actividad 3 contara con tantos grupos de trabgo
como objetivos. Dé la opcidn alog/las participantes de continuar trabgjando en los
mismos grupos que formaron para desarrollar los objetivos. Si es posible, loglas
participantes pueden seleccionar por si mismos e objetivo atratar.

1.

Recuerde alog/las partici pantes que han compl etado varios pasos del
proceso de defensa'y promocion. Ellos han...

identificado un tema de defensay prom00| on paralaaccion;

fijado la meta de defensa'y promocion - un cambio que esperan a
largo plazo;

establecido objetivos de defensay promocion especificos que
contribuirdn a logro de la meta;

evaluado € apoyo y oposicion e identificado las audiencias objetivo
primarias y secundarias para cada objetivo;

desarrollado y practicado la entrega de mensgjes de defensay
promocion alos miembros claves de su audiencia objetivo;
revisado |as técnicas de recopilacion de datos y andisis para apoyar
sus mensgjes de defensay promocion; y

desarrollado la estrategia preliminar para la captacion de fondos.
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2. Procedaadesarrollar un plan de implementacion. Lared debe decidir s
enfoca sus objetivos de defensa 'y promocidn consecutiva o
simultaneamente. Si optan por lo primero, los participantes deben estar de
acuerdo en € orden |6gico.

3. Modere una discusion de grupo sobre qué objetivo de defensay
promocion los miembros desean tratar primero en la campafia. Utilice las
siguientes preguntas para guiar la discusion:

e Existe unasecuencialogicay obvia? ¢cud esy por qué?

e ;Contribuira alguno de los objetivos més que otros a la meta global
de defensay promocion?

® ;Sesentelared meor preparadal/calificada para emprender un
objetivo més que otros?

4. Unavez que € grupo ha decidido la secuencia de los objetivos de
defensay promocion, esta listo para desarrollar un plan de
implementacion.

5. Dividaalog/las participantes en diferentes grupos de trabgjo segin los
objetivos.

6. Distribuyay revise e Documento I11.7.2, Plan de implementacion de
defensay promocion (hoja de trabajo en blanco o parcial mente
d&sarrollada) Refiérase d papel ografo pararesdtar |o siguiente:

El plan de implementacion de defensay promocion intenta ayudar a
lared aidentificar y organizar |as actividades especificas para cada
objetivo.

e Empiece escribiendo €l objetivo de defensay promocion
correspondiente en la parte superior de la hoja de trabgjo.

® | uego, identifique cada una de las actividades necesarias paralograr
ese objetivo. Las actividades deben detallarse con precision, por
glemplo, deben incluir informacion sobre e desarrollo y entrega del
mensgje alas audiencias objetivo, entre otras actividades.

® Paracada actividad, identifique |os recursos necesarios para apoyar la
actividad. Los recursos pueden ser materiales, financieros, humanos
(es decir, experiencia técnica), o tecnol 6gicos.

¢ |ndique quién es responsable de conducir la actividad.

® Asigne un marco de tiempo apropiado o fecha limite para cada
actividad.

7. Reviselahojade trabajo parciamente desarrollada como gemplo.

8. Otorgue 30 minutos a los grupos para que completen la hoja de trabgjo y
pasen su plan en papel periddico o atransparencias.

9. Después que los grupos de trabgjo hayan finalizado la asignacion, pidaa
cada representante de grupo que presente € plan.

10. Coloque los tres planes en la pared y discuta uno alavez.
® /Secompletaran las actividades? ¢son redlistas? ¢deberia agregarse o

modificarse alguna?

* Mireala"“personaresponsable’. ¢Esta de acuerdo € grupo con la
distribucion de tareas? ¢Se comparte € trabgjo entre las distintas
personas?

® ;] os recursos requeridos son |os que se necesitan? ¢es practico
pensar que lared puede asegurar los recursos indicados?

® ;Qué hay sobre & marco de tiempo? ¢dados los cronogramas y
responsabilidades de log/las miembros/as de red, se podré lograr?.
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11. Concluya verificando preguntas o comentarios finales sobre los planes de
implementacion. Si log/las participantes se sientes satisfechos con € plan,
estan listos para continuar con la siguiente unidad de monitoreo y
evaluacion.

El plan de implementacion hace que la campafia se traduzca en accion.
Considerando las numerosas actividades que se necesitan para alcanzar cada uno
de los objetivos de defensa'y promocion, la red toma conciencia de la cantidad de
trabgjo y energiaque se necesita paralograr unavictoriapolitica. El plan detallalas
actividades de la campafia en un orden 16gico y oportuno y traza los siguientes
pasos de lared. Distribuya los documentos para la Unidad 7.

Ningun esfuerzo importante de trabajo estd completo sin una guia para monitorear
laimplementacion de las actividades y sin establecer referencias parareconocer s,
cuando, y qué tan bien se logran los resultados deseados. EI monitoreo y
evaluacion son esenciaes parad éxito de cualquier esfuerzo mayor. Enlasiguiente
Unidad, lared desarrolla un plan de monitoreo y evaluacion para su campafia.
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Documento [1.7.1

Implementacion:
Elaborando un plan de accion

Antecedentes

Esta unidad presenta la fase de planeacion de la accion del taller. Hasta este
punto, el taller se ha enfocado en construir las habilidades técnicas de las
distintas fases del proceso de defensa y promocion—definicion de los temas,
establecimiento de metas y objetivos, evaluacion del apoyo y oposicion,
investigacion de las audiencias objetivo, desarrollo y difusion de los mensajes,
recoleccion de datos, y captacion de fondos. En el proceso de refinar sus
habilidades, los/las participantes han elegido y han tomado accion con relacion al
desarrollo de la estrategia de defensa y promocion de la red. El trabajo realizado
tiene una aplicacion real—no solo tedrica.

Es momento en que los/las participantes, primero, relinan todas las piezas del
trabajo que han completado y, segundo, compilen los productos en un plan de
implementacion para guiar a la red a través de la campafia. El plan de
implementacion también es el centro del plan de monitoreo y evaluacion que se
desarrollara en la Unidad 8.

El plan de implementacion se presenta en un formato simple. Basandose en un
objetivo de defensa y promocion seleccionado, los/las participantes disefiaran
actividades especificas para la implementacion del plan a fin de lograr el objetivo de
la red. Los/las miembros/as de la red proporcionan detalles que describen los
recursos requeridos, la(s) persona(s) responsable(s), y un marco de tiempo
apropiado para cada actividad.

El desarrollo del plan de accion ofrece una excelente oportunidad a los miembros de
la red para trabajar como equipo. El plan de implementacion debe desarrollarse con
los insumos y consenso de los miembros para crear un sentido de propiedad
compartida y compromiso con el plan y la estrategia. Después de todo, los
participantes estan acercandose al final de la fase de planeacion y pronto seran
llamados.
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I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 8. MONITOREO Y EVALUACION

Monitoreo y evaluacion

Antecedentes*

La informacién es esencia para las decisiones que hacemos y las acciones que
tomamos. La informacion oportunay precisa nos permite:;

e gprender de las experiencias de otros;

e identificar y capitalizar las oportunidades; y

® evitar Stuaciones de peligro o de riesgo.

El monitoreo y la evaluacién significan recoger y usar informacion. Mientras que
en la mayoria de los aspectos de nuestras vidas se reconoce la importancia de la
informacion, en € contexto de proyectos y organizaciones no se reconoce la
importancia de la informacién obtenida del monitoreo y evaluacion. Con
frecuencia, en e campo del desarrollo, € monitoreo es un requisito impuesto por
los donantes en las instituciones. Como tal, los que reciben financiamiento son
renuentes a realizar |as actividades de monitoreo requeridas. EI monitoreo también
es visto como un fin en si mismo, por lo que algunos gerentes de proyecto
completan formularios y preparan informes sin que necesariamente utilicen la
informacion parala evaluacion internay planificacion del programa.

De manera similar, la evaluacion se conduce con frecuencia para satisfacer
requisitos externos o hacer un juicio sobre si un proyecto debe continuar recibiendo
financiacion. Con menos frecuencia, la evauacion es una herramienta para
fortalecer un proyecto y empoderar alos participantes o clientes del proyecto.

La habilidad de adquirir y usar informacion relevante es tan importante para una
red de defensa'y promocién como para una ONG individual. Un componente de
monitoreo y evaluacion de impacto ayuda a la red a seguir la pista de sus éxitos,
lograr credibilidad con los donantes, y motiva a los miembros a mantener el ritmo
de trabgjo. S las actividades de defensa y promocién de una red provocan un
cambio de politica deseado, la red deseara demostrar una clara conexion entre sus
objetivos y actividades y € resultado politico conseguido.

El monitoreo es e proceso de recoger la informacion rutinariamente sobre todos
los aspectos de una campariia de defensay promocién y usarla en laadministracion
y toma de decisiones de la red.

Un plan de monitoreo es una herramienta de administracion bésica y vital que
provee alos miembros de lared y a otros interesados informacion que es esencial
para€l disefio, implementacion, administracion, y evaluacion de las actividades de
defensa y promocion. Para cumplir la funcion de monitoreo, e plan debe incluir
sistemas para la recoleccion de datos e informacidn sobre actividades claves, asi
como sistemas para sintetizar, analizar, y usar lainformacion paratomar decisiones

* Lainformacién contenida en este documento se basa en Monitoring and Evaluation as
Management Tools: A Handbook for NGOs in Malawi. Washington, D.C.: World
Learning/SHARED Project. 1997.
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OBJETIVOS

TIEMPO

MATERIALES
DOCUMENTOS

PREPARACION

ACTIVIDAD 1

111-108

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 8. MONITOREO Y EVALUACION

einiciar acciones. Lainformacion del monitoreo puede ayudar a
® demostrar estrategias innovadoras'y eficaces
e generar gpoyo financiero y politico paralas actividades de defensay
promocion y
®* meorar laimagen delared.

La evaluacién involucra un andlisis objetivo y sistemético del desempefio de la
red, su eficiencia e impacto con relacion a sus objetivos. Su proposito final es
® recoger lecciones de la experiencia paramejorar la calidad de una
campafia de defensay promocion
* meorar € disefio de campafias futurasy
® demostrar los méritos de lared alog/las partidarios/as, politicodas,
donantes, miembrog/as, €tc.
La evaluacion puede pensarse como una valoracién en un periodo critico, o un
proceso para mirar impactos o logros.

A findizar esta unidad, log/las participantes podrén preparar un marco para €
monitoreo y evaluacion de la campafia de defensa'y promocion.

1 horay 50 minutos

e Papd periddico, plumonesy cinta adhesiva
e Copiasde Plan de implementacidn de defensay promocion desarrollado
enlaUnidad 7
e Copias de los documentos
[11.8.1 Antecedentes.

¢ Escribalas definiciones de monitoreo y evaluacion en la hoja de papel
periddico (refiérase alos Antecedentes).

® ParalaActividad 2, escribaen e papel dgrafo las tareas de grupo (una
para € grupo de monitoreo y una para e grupo de evaluacion).

Introduccion al monitoreo y evaluacion
Tiempo: 20 minutos

1. Pidaalog/as participantes que describan la diferencia entre monitoreo y
evaluacion. Obtenga varias respuestas. En e papelografo, escriba la

Monitoreamos actividades y evaluamos resultados.

siguiente frase smple para distinguir € monitoreo de la evaluacion:

2. Sefide que e monitoreo es un proceso que hace un seguimiento ala
implementacion de las actividades. Una pregunta de monitoreo
importante es, “ ¢jmplementamos |as actividades de acuerdo a plan de
accion?’. Laevaluacion es un proceso que evalla los resultados de las
actividades. En otras palabras, “ ¢obtenemos | os resultados deseados?’.
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I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 8. MONITOREO Y EVALUACION

3. Ahora, presente la unidad revisando € objetivo y las siguientes notas
sobre monitoreo y evaluacion:

e |ainformacion es esencid paralas decisionesy acciones que
tomamos. La informacion oportunay exacta nos permite aprender de
las experiencias de otros, paraidentificar y capitalizar las
oportunidades, y evitar situaciones de riesgo.

¢ El monitoreo y la evaluacion involucran recoger y usar informacion.
Mientras laimportancia de esa informacion en la mayoria de los
aspectos de nuestras vidas es reconocida, la que se obtiene del
monitoreo y evaluacion en € contexto de proyectos'y organizaciones
con frecuenciano o es.

e Con frecuencia, en € campo del desarrollo, € monitoreo esun
requisito impuesto en las instituciones por |os donantes. Como tal, los
que reciben la financiacion son renuentes a realizar |as actividades de
monitoreo requeridas.

e El monitoreo también es visto como un fin en si mismo, por lo que
algunos gerentes de proyecto completan formularios y preparan
informes sin que necesariamente utilicen lainformacion parala
evaluacion internay planificacion del programa.

® De manerasimilar, la evaluacion se conduce con frecuencia para
satisfacer requisitos externos o hacer un juicio sobre s un proyecto
debe continuar recibiendo financiacion. Con menos frecuencia, la
evaluacion es una herramienta para fortaecer un proyecto y
empoderar alos participantes o clientes del proyecto.

¢ |ahabilidad de adquirir y usar informacion relevante es tan
importante para unared de defensay promocion como parauna ONG
individual. Un componente de monitoreo y evaluacion de impacto
ayuda alared seguir la pista de sus éxitos, crear credibilidad con los
donantes, y motiva a los miembros a mantener € ritmo.

¢ S lasactividades de defensay promocién de una red provocan un
cambio de politica deseado, la red deseara demostrar una clara
conexion entre sus objetivos y actividades y €l resultado de politica.

4. Presente las definiciones de monitoreo y evaluacion en e papelégrafo y
aclare cualquier pregunta sobre las diferencia entre las dos.
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ACT|V|DAD 2 Desarrollando un marco de monitoreo y evaluacion

Tiempo: 1 horay 30 minutos

I11. LA ESTRATEGIA DE DEFENSA Y PROMOCION 8. MONITOREO Y EVALUACION

1. Dividaé grupo en dos grupos de trabgjo de igual cantidad de
miembros/as.

2. Ungrupo se centrarden el monitoreo y €l otro en la evauacion.

3. Losdos grupos tendran tareas diferentes; sin embargo, los dos necesitan
referirse a Plan de implementacion de defensay promocion desarrollado
en laUnidad 7. Distribuya copias del Plan de Implementacién a todos los
participantes.

4. Presente las tareas paralos grupos de trabgjo en e papel égrafo.

Tarea del grupo de monitoreo

Refiérase al Plan de implementacion de defensa y promocion y responda las
siguientes cinco preguntas:
[0 ¢Por qué monitoreara la red las actividades de nuestra campafa de defensa
y promocion?
00 ¢Qué debemos monitorear nosotros?
[0 ¢Quién sera responsable de recopilar y analizar la informacion del monitoreo?
[0 ¢Cuando tendra lugar el monitoreo?
[0 ¢Coémo recopilaremos la informacion necesaria (por ejemplo, fuentes de
datos)?
Prepare una breve presentacion en el papeldgrafo.

Tarea del grupo de evaluacion

Refiérase al Documento I11.1.3: Proceso de defensa y promocion. Desarrolle dos
preguntas de evaluacion para las siguientes fases de la campafia de defensa
y promocion de la red:

[J Tema

[0 Meta/objetivo

[J Audiencia objetivo

[J Desarrollo del mensaje

[J Recoleccion de datos

[J Monitoreo y evaluacion

Por ejemplo, las preguntas referidas al desarrollo de mensajes podrian ser
[0 ¢Como respondid la audiencia objetivo al mensaje de defensa y promocion?
[0 ¢Qué accién se tomo como resultado del mensaje de defensa y promocion?
Describala.
Prepare una breve presentacion en el papelégrafo.
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5. Otorgue alos grupos 45 minutos para completar la tarea. Serd bueno
desplazarse mientras |os grupos trabajan para asegurarse de que entienden
el proceso.

6. Después de que los grupos han completado su trabgjo, pidaa un
representante de cada grupo que presente |os resultados del grupo.

7. Obtenga retroalimentacidn de cada equipo sobre la presentacion del otro
formulando las siguientes preguntas.
¢ El plan de monitoreo es claro y redista? ¢estén de acuerdo log/las

participantes sobre quien monitoreara las actividades cuando éste se
realice, y cOmo se recopilaray usara lainformacion?

e . Generaran las preguntas de evaluacion informacion Util? ¢, Se
enfocaran las preguntas en |os resultados de |la campaiia de defensay
promocion?

e ;Cuando se evaluarala campafiay quién lo harg?.

8. Los productos de esta unidad deberdn escribirse amaquinay circularse a
los/las miembrog/asdespués del taller.

RE S U M EN El monitoreo y evaluacion son herramientas de gerencia que proporcionan valiosa
informacion sobre las actividades y los resultados. Distribuya los documentos
parala Unidad 8.
A Con estaunidad se concluye la Seccidn I1l—desarrollo de una estrategia de defensa
y promocion. El taller ha sentado |as bases de una campafia, y lared esté lista para
CONT' NUAC'ON empezar la implementacion de las actividades descritas en su plan de accion.

Todavia, restamucho por hacer. Lared debe identificar |as necesidades especificas
de datos y decidir la mgor manera de recolectar informacion. Deben tomarse
decisiones sobre los mensgjes y modo de entregarlos, las vinculaciones con otras
redes o grupos, acercarse ala comunidad objetivo, y obtener recursos requeridos.
Reconociendo que las campafias de defensa y promocion son intensivamente
laboriosas durante periodos de tiempo especificos y con frecuencia largos, la red
debe tener planes muy bien elaborados, asi como e vigor necesario S se desea
alcanzar lavictoriapolitica. Los planesy decisiones que lared ha hecho durante e
taller forman una sblida base sobre la cua lanzar la campafia.
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Documento I11.8.1

Monitoreo y evaluacion

Antecedentese

La informacion es esencial para las decisiones que hacemos y las acciones que
tomamos. La informacion oportuna y precisa nos permite

e aprender de las experiencias de otros;

¢ identificar y capitalizar las oportunidades; y

® evitar situaciones de peligro o de riesgo.

El monitoreo y la evaluacion significan recoger y usar informacion. Mientras que en
la mayoria de los aspectos de nuestras vidas se reconoce la importancia de la
informacién, en el contexto de proyectos y organizaciones no se reconoce la
importancia de la informacion obtenida del monitoreo y evaluacion. Con frecuencia,
en el campo del desarrollo, el monitoreo es un requisito impuesto por los donantes
en las instituciones. Como tal, los que reciben financiamiento son renuentes a
realizar las actividades de monitoreo requeridas. El monitoreo también es visto
como un fin en si mismo, por lo que algunos gerentes de proyecto completan
formularios y preparan informes sin que necesariamente utilicen la informacion
para la evaluacion interna y planificacion del programa.

De manera similar, la evaluacién se conduce con frecuencia para satisfacer
requisitos externos o hacer un juicio sobre si un proyecto debe continuar recibiendo
financiacion. Con menos frecuencia, la evaluacion es una herramienta para
fortalecer un proyecto y empoderar a los participantes o clientes del proyecto.

La habilidad de adquirir y usar informacion relevante es tan importante para una
red de defensa y promocion como para una ONG individual. Un componente de
monitoreo y evaluacion de impacto ayuda a la red a seguir la pista de sus éxitos,
lograr credibilidad con los donantes, y motiva a los miembros a mantener el ritmo
de trabajo. Si las actividades de defensa y promocion de una red provocan un
cambio de politica deseado, la red deseara demostrar una clara conexion entre sus
objetivos y actividades y el resultado politico conseguido.

El monitoreo es el proceso de recoger la informacion rutinariamente sobre todos
los aspectos de una camparia de defensa y promocion y usarla en la administracion
y toma de decisiones de la red. Un plan de monitoreo es una herramienta de
administracion basica y vital que provee a los miembros de la red y a otros
interesados informacion que es esencial para el disefio, implementacion,
administracion, y evaluacion de las actividades de defensa y promocién. Para
cumplir la funcién de monitoreo, el plan debe incluir sistemas para la recoleccion de
datos e informacion sobre actividades claves, asi como sistemas para sintetizar,
analizar, y usar la informacion para tomar decisiones e iniciar acciones. La
informacion del monitoreo puede ayudar a

* Lainformacién contenida en este documentos se basa en Monitoring and Evaluation as
Management Tools: A Handbook for NGOs in Malawi. Washington, D.C.: World
Learning/SHARED Project. 1997.
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e demostrar estrategias innovadoras Y eficaces;

e generar apoyo financiero y politico para las actividades de defensa y
promocion; y

® mejorar la imagen de la red.

La evaluacion involucra un analisis objetivo y sistematico del desempefio de la red,
su eficiencia e impacto con relacion a sus objetivos. Su propdésito final es
® recoger lecciones de la experiencia para mejorar la calidad de una
campafia de defensa y promocion;
® mejorar el disefio de campafias futuras; y
e demostrar los méritos de la red a los/las partidarios/as, politicos/as,
donantes, miembros/as , etc.
La evaluacion puede pensarse como una valoracion en un periodo critico, 0 un
proceso para mirar impactos o logros.
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